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EUROPEISKA GEMENSKAPERNAS KOMMISSION HAR FATTAT DETTA BESLUT
med beaktande av Fordraget om upprittandet av Europeiska gemenskapen,

med beaktande av avtalet om uppriéttandet av Europeiska ekonomiska samarbetsomradet, sérskilt
artikel 57 1 detta,

med beaktande av radets forordning (EEG) nr 4064/89 av den 21 december 1989 om kontroll av
foretagskoncentrationer!, senast dndrad genom radets forordning (EG) nr 1310/97 av den 30 juni
19972, sarskilt artikel 8.3 1 denna,

med beaktande av kommissionens beslut av den 30 mars 2001 att inleda forfarandet i detta
drende,

efter att ha gett de berorda foretagen tillfélle att yttra sig 6ver kommissionens invandningar,
med beaktande av yttrandet fran Rddgivande kommittén for foretagskoncentrationer?,
med beaktande av forhorsombudets slutrapport*, och

av foljande skal:

1  EGTL 395,30.12.1989, s. 1 (svensk specialutgiva, s. 16), EGT L 257, 21.9.1990, s. 13 (rattelse).
EGT L 180,9.7.1997, s. 1, EGT L 40, 13.2.1998, s. 17 (réttelse).
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Den 16 februari 2001 mottog Europeiska kommissionen en anmilan enligt artikel 4 i
radets forordning (EEG) 4064/89 om ett forslag till koncentration genom vilken foretaget
Schneider Electric i den mening som avses i artikel 3.1 i rddets forordning (EEG)
4064/89 (nedan kallad koncentrationsférordningen) skulle forvdrva kontroll Gver hela
foretaget Legrand genom ett offentligt bud om aktieutbyte som offentliggjordes den 15
januari 2001.

PARTERNA I TRANSAKTIONEN

SCHNEIDER ELECTRIC (nedan kallat Schneider) ér ett aktiebolag som &r bildat enligt
fransk lagstiftning. Schneider dr moderforetag i en koncern som tillverkar och siljer
varor och system pd omradena for elektrisk distribution, industriell kontroll och
automatisering. Koncernens verksamhet ar global.

LEGRAND SA (nedan kallat Legrand) dr ett aktiebolag som é&r bildat enligt fransk
lagstiftning. Legrand dr moderforetag i en koncern som tillverkar och séljer elektroniska
apparater for lagspanningsinstallation. Koncernens verksamhet ar global.

KONCENTRATIONEN

Koncentrationen bestér av ett offentligt bud om utbyte som Schneider lagt pa samtliga
aktier 1 Legrand som dgs av allminheten. Foljaktligen utgor koncentrationen ett forvarv
av ensam kontroll i den mening som avses 1 artikel 3.1 b i1 koncentrationsforordningen.
Budet kom till avslut den 25 juli 2001 varefter Schneider kom att dga 98,1 procent av
kapitalet i Legrand.

GEMENSKAPSDIMENSION

De berorda foretagen har en sammanlagd omséttning i hela vdrlden som Overstiger
5 000 miljoner euro® (Schneider 8 750 miljoner euro och Legrand 2 791 miljoner euro).
Béda foretagen har en omséttning inom gemenskapen som dverstiger 250 miljoner euro
(Schneider 4 095 miljoner euro och Legrand 1 684 miljoner euro), men inget av dem
uppndr mer &n tva tredjedelar av sin omsittning i en och samma medlemsstat.
Transaktionen har dérfor en gemenskapsdimension.

FORFARANDE

Efter att ha granskat anmilan konstaterade kommissionen att den anmélda
koncentrationen omfattas av koncentrationsforordningen och ger anledning till allvarliga
tvivel betriffande dess forenlighet med den gemensamma marknaden och EES-avtalet.
Genom ett beslut av den 30 mars 2001 inledde den déarfor ett forfarande enligt artikel
6.1 c i koncentrationsférordningen.

Omséttning berdknad enligt artikel 5.1 i1 koncentrationsférordningen och kommissionens tillkdnnagivande
om berdkning av omsittning (EGT C 66, 2.3.1999, s. 25). I den mé&n som uppgifterna avser omséattning fore
den 1.1.1999 beriknas den enligt aktuella vixelkurser gentemot ecu och réknas sedan om till euro i
forhallandet ett till ett.
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For att kommissionen skulle kunna unders6ka den anmélda transaktionen skickade
kommissionen den 6 april 2001 en begidran om upplysningar till Schneider och Legrand
enligt artikel 11 i koncentrationsforordningen. Tidsfristen for att svara pa4 denna begéiran
16pte ut den 18 april 2001. Schneider och Legrand inkom emellertid inte med alla
begérda upplysningar inom den faststillda tidsfristen.

Kommissionen antog dé tva beslut riktade till Schneider och Legrand enligt artikel 11.5 i
koncentrationsforordningen. Enligt artikel 10.4 i koncentrationsforordningen avbrots
tidsfristen for att anta ett beslut enligt artikel 8 i1 koncentrationsforordningen frén den 6
april 2001 fram till dagen for mottagandet av samtliga upplysningar som kommissionen
begirt, det vill sdga den 25 juni 2001.

Kommissionen skickade Schneider ett meddelande om invéndningar den 3 augusti 2001.
Parterna svarade pa detta meddelande om invidndningar genom ett dokument (nedan
”svaret pd meddelandet om invindningar”) som skickades den 16 augusti 2001. En
hearing holls sedan den 21 augusti 2001.

FORENLIGHET MED DEN GEMENSAMMA MARKNADEN
A.  Sektorn for lagspinningsmaterial
A.l Inledning

Transaktionens effekter kommer huvudsakligen att mérkas inom sektorn for
lagspanningsmaterial, dir Legrand har hela sin forséljning och Schneider néstan hélften
av sin verksambhet.

Denna sektor omfattar elektrisk utrustning i industri- och kontorsbyggnader samt
bostadshus som ar ansluten till mellanspédnningsnétet. Den inbegriper all utrustning som
krdvs for distribution och anslutning av el 1 byggnaden (som elcentraler,
kanalskenfordelningar, kopplingsdosor, eluttag och strombrytare), kommunikations- och
kontrollkomponenter (for klimatanldggningar, belysning m.m.) och utrustning for vissa
system 1 byggnaden sasom sdkerhets-, brandskydds- eller bevakningssystem.

Mer exakt berdr denna transaktion i huvudsak foljande tre verksamhetsomraden:

(a) Lagspanningscentraler, som framfor allt syftar till att distribuera el till olika nivaer i

installationen (t.ex. hela byggnaden, en véning eller en ldgenhet) och till att skydda
installationen och anvéndare mot risken for Gverstrom eller kortslutningar.
Dessa centraler, som framst bestdr av ett skdp och skyddskomponenter (som
effektbrytare, sikringar eller allpoliga brytare), kan delas in i tre olika kategorier
som motsvarar olika nivder i eldistributionssystemet: i) huvudfordelningscentraler
(for att ansluta stora kontors- och industribyggnader till mellanspanningsnitet), ii)
fordelningscentraler (som normalt anvidnds for ett véningsplan) och iii)
gruppcentraler (som anvédnds hos en slutanvindare med litet elbehov, som till
exempel en ldgenhetsinnehavare).

(b) Kabelhyllor och kabelstegar samt kanalskenfordelningar, som utgor stod vid
dragning av elkablar i killare, i serviceschakt eller ovanfor innertaket i en byggnad.

(c) Utrustning efter gruppcentralen, vilket inbegriper sex produktkategorier: 1)
slututrustning som utgér den avslutande delen av elinstallationen (uttag,
strombrytare), 1i) styrningssystem, som styr en viss tillimpning (t.ex.
uppvirmningen) i en viss del av byggnaden, iii) skyddssystem som sdkrar skyddet




av egendom och ménniskor (larmsystem, brandvarnare, nddbelysning etc.), iv)
datoranslutningar for kommunikationssystem (datoranslutningar, kopplingsskap
etc.), v) utrustning for anslutning och koppling ldngre ut i utrustningen som gor det
mojligt att ansluta och koppla ihop de elinstallationer som skall anslutas till
gruppcentralen och vi) komponenter till kabelbackar (lister, golvskdp, skyddsror
etc.).

13. Den anmélda transaktionen skulle ocksa ha effekter for andra produkter for industriellt
bruk, till exempel utrustning for styrning och indikering, som &dven Kkallas
manoverpaneler, samt transformatorer och spanningsaggregat.

14. Parterna foreslér att man skall dela in sektorn pd f6ljande sitt, vilket skulle utgora en
utgdngspunkt for definitionen av relevanta marknader i detta beslut.

Tabell 1
Segment Namn Produkter
Segment 1 Huvudférdelningscentraler Skapkomponenter, effektbrytare, sékringar m.m.
Segment 2 Fordelningscentraler Ské&pkomponenter, effektbrytare, sakringar m.m.
Segment 3 Kabelhyllor, kabelstegar och | Kabelhyllor, kabelstegar och kanalskenfordelningar
kanalskenfordelningar
Segment 4 Gruppcentraler Skapkomponenter, effektbrytare, sékringar, allpoliga
brytare m.m.
Segment 5 Segment SA | Elutrustning efter gruppcentralen Slututrustning
Styrningssystem
Sakerhets- och skyddssystem
Komponenter till kommunikationsnét
Segment 5B | Installationstillbehor Kopplingsdosor, fastsdttningsdon, material for
kabeldragning mellan gruppcentralen och slututrustningen
Segment 5C | Kabelbackar Golvskap, végglister, skyddsror etc.
Transformatorer och spanningsaggregat Utrustning for att forse industriell utrustning med véxelstrom
Industriella komponenter eller likstrom
Utrustning for styrning och indikering
Kopplingsutrustning for kontroll av industriell utrustning
A2 Beskrivning av sektorn

A2.1 Aktorer som verkar inom sektorn

15. Utbudet av och efterfrigan pd den aktuella utrustningen omfattar sex olika typer av
aktorer: tillverkare, grossister, elmontdrer, elinstallatorer, projektledare (inrdknat
arkitekter och byggforetag) samt slutkunder.

A2.2 Tillverkare av 1gspanningsutrustning

16. De som tillverkar av elutrustning utgérs av industrikoncerner som utvecklar och
tillverkar den aktuella utrustningen. Enligt en intern segmentering® som gjorts av
Schneider kan man hér skilja mellan tre olika typer av aktorer: “megaaktorer”,
”dilemman” och "mogna” aktorer.

6  “Utveckling av vara frimsta konkurrenters strategiska positionering”.
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Schneider klassificerar 1 forsta hand de stora internationella koncernerna (eller
megaaktorerna) efter deras storlek, deras diversifierade produktportf6lj och deras
forméga att gora stora omstruktureringar av sin verksamhet. Enligt Schneider utgors de
stora koncernerna 1 denna kategori pd global nivd av ABB, Siemens, General Electric,
Tyco, Matsushita och Emerson. Endast fyra av dessa koncerner har en omfattande
verksamhet pd omradet 14gspdnningsutrustning i Europa. Det ror sig om Schneider,
ABB, Siemens och GE, som alla har en omfattande portfolj av 1agspanningsutrustning
och en  betydande  verksamhet pa  omrddet mellanspdnnings-  eller
hégspanningsutrustning. Det bor ocksa noteras att ABB, Siemens och GE i viss mén ar
vertikalt integrerade och bedriver verksamhet som installatorer av elutrustning och/eller
som elmontorer. Emerson verkar framst i USA, medan Matsushita knappt har nagon
verksamhet 1 Europa och Tyco bara verkar inom nagra nischer for utrustning i ledet efter
gruppcentralen samt kabelhyllor och kabelstegar.

Enligt Schneider utgdrs “dilemman” [...]* av mer specialiserade foretag, som framst
verkar inom cykliska sektorer [...]* och som lider av en bristande tillvixtformaga. Dessa
foretag kdnnetecknas ocksa av stora verksamhetsfordndringar och de har inte kunnat
bilda enhetliga foretagsgrupper, vilket inneburit en betydande minskning av deras
borsvirde.

De “mogna” aktorerna [...]* avser mindre och mer specialiserade foretag pa omréadet
lagspanningsutrustning. De har ofta en mogen verksamhetsportfolj som utvecklas foga,
men deras omsittning Okar dndd tack vare olika fOretagsforvdrv. Denna typ av
beskrivning stimmer dven in pa [...]*.

Segmenteringen ovan gors huvudsakligen pa grundval av storlek och diversifiering hos
produktportfoljen, vilket motsvarar Schneiders affarsmissiga och strategiska vision.
Denna segmentering grundar sig ocksd pa foretagens internationella diversifiering.
Megaaktorerna, frimst Schneider, ABB och Siemens, dr i allmdnhet verksamma i ett
stort antal EES-lander, medan de mogna aktdrernas verksamhet vanligen dr begriansad
till ett litet antal lander. Sdlunda ar [...]* frdmst verksamt i Frankrike, Tyskland,
Nederlidnderna och Portugal, medan [...]* har mer 4n halva sin omséttning 1 Tyskland
och [...]* framst verkar i Italien.

Verksamheten for de storsta tillverkarna kan sadlunda sammanfattas i foljande tabell (***
= stor produktportfolj som séljs 1 flertalet EES-ldnder, ** = luckor i portfdlj eller
geografisk tickning, * = stora luckor i portf6lj eller geografisk tickning).

Tabell 2
Foretag Huvud- Fordelnings- | Kabelhyllor, Grupp- Utrustning
fordelnings- centraler kabelstegar centraler efter grupp-
centraler och centralen
kanalskenford
elningar
Schneider stk sksksk skeksk skekock ksk
Legrand ok * ek ok
Siemens ok ok P ko %

*

Texten har delvis redigerats for att inte avslgja konfidentiell information. Dessa partier &r markerade med

hakparenteser och en asterisk.
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GE skskk skskok kk %
Hager k% * *kk *
Moeller *% *% *%k *% *
Gewiss * * *

A23 QGrossister

Grossisterna dr lokala distributorer som siljer all utrustning som elinstallatorerna eller
elmontdrernas behdver for att gora en elektrisk installation. Sdsom uppges av parterna
ansvarar grossisterna for den lokala distributionen av produkter och for logistik, men
ocksé for att vilja ut produkter och ibland — for vissa produkter och kunder (sérskilt for
sma installatérer) — for finansieringen av inkOép och rent av teknisk radgivning.
Grossisterna koper utrustning direkt av tillverkarna.

Forhallandet mellan grossister och tillverkare regleras genom kontrakt som normalt [6per
pa ett ar, men som kan fOrnyas. Dessa kontrakt forhandlas fram pa flera olika
geografiska nivaer (frdmst lokal och nationell niva) och for olika produkter. I allménhet
ger man rabatter pa tillverkarnas katalogpriser for olika produktlinjer. Dessa rabatter star
1 proportion till forséljningen av de aktuella produkterna. Utdver dessa grundrabatter ger
man i kontrakten med grossisterna ocksa ytterligare rabatter som syftar till att ge
grossisterna incitament (t.ex. genom progressiva rabatter) att sprida vissa produktlinjer
eller rent allmédnt oka forsdljningen av den aktuella tillverkarens produkter. Dessa
rabatter berdknas vid avtalsperiodens slut. Det hdnder att dessa distributionskontrakt
styrs av ett avtal pd Europanivd, men saddana paraplyavtal har ofta ett allmint innehall
och inbegriper inte finansiella bestimmelser.

Grossisternas roll och betydelse i1 logistikkedjan varierar avsevirt beroende pé typ av
utrustning. De uppgifter som ldmnats av parterna, och som bekriftas av kommissionens
undersokning, visar att grossisterna ndstan inte sédljer ndgra produkter avsedda for
huvudfordelningscentraler, men att de svarar for nastan 80 procent av forséljningen av
material till férdelningscentraler och till kabelhyllor och kabelstegar liksom for nistan
hela forsdljningen (mer dn 99 %) av komponenter till gruppcentraler och utrustning efter
gruppcentralen.

Dessa skillnader tycks frimst forklaras av det faktum att installatorerna oftast har en
tendens att gora huvuddelen av sina inkdp hos grossisterna och att stora industriella
kunder och elmontdrer tviartom oftast vander sig direkt till tillverkarna. For de produkter
(komponenter till fordelningscentraler och gruppcentraler, kabelhyllor och kabelstegar,
kanalskenfordelningar samt utrustning efter gruppcentralen) som i huvudsak kops av
smd eller medelstora elinstallatorer eller elmontorer, siljer tillverkarna normalt
huvuddelen av sin produktion via grossisterna. De produkter som i allminhet kops av
stora industriella kunder eller elmontdrer, sasom komponenter till elmontorer, levereras
diaremot vanligtvis direkt av tillverkarna.

Kommissionens undersokning visar ocksa att grossisternas storlek och koncentrationen
inom grossistledet varierar avsevirt mellan EES-ldnderna. Distributionen dr i Frankrike
kraftigt koncentrerad till koncernerna Rexel och Sonepar, medan den tycks vara mycket
mera fragmenterad 1 Spanien eller Portugal. Enligt parternas interna dokument’ saknar

7  Legrand, planer pa medellang sikt.
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dessa strukturella olikheter inte konsekvenser for grossisternas beteende i de berdrda
landerna. Det verkar séledes som om konkurrensen i lander som Portugal, som har de
minsta grossisterna, leder till priskrig som fors vidare till tillverkarnas niva.

A24 Elmontorer

Elmontorer dr fackmin som monterar de olika komponenterna i en férdelningscentral i
en byggnad. I praktiken uppfyller de fyra olika funktioner: (i) planering och anpassning
av fordelningscentralerna efter varje kunds behov, (ii) inkép och montering av de olika
delarna i centralen (skapkomponenter, effektbrytare, sékringar etc.), (ii1) dragning av
kablarna i centralen (iv) och kontroll att den monterade centralen fungerar korrekt. De
levererar sedan de fardiga sképen till elinstallatoren, som installerar den hos slutkunden.
[ praktiken dgnar sig elmontérer i huvudsak &t huvudfordelningscentraler och
fordelningscentraler. Enklare gruppcentraler anpassas och monteras 1 regel direkt av
elinstallatoren.

Elmontoérernas storlek och antal varierar i regel med den aktuella stromstyrkan (och
ddrmed med installationens komplexitet). I Frankrike finns det enligt parterna cirka
3 000 elmontdrer som kan sdtta samman elcentraler pd mindre &n 630 ampere, men bara
300 for elcentraler pd upp till 1 600 ampere. Dessutom &r vissa elmontdrer vertikalt
integrerade. Exempelvis bedriver vissa tillverkare som ABB och Siemens egen
verksamhet som elmontor i vissa lander. P4 samma sitt kan vissa elmontorer ocksa
tillverka eller dndra vissa installationstillbehor till elcentralen (sasom stodskenor eller
skyddsplét) eller ocksa dgna sig &t installationsarbete.

Det bor slutligen ndmnas att stora elmontdrer, som arbetar med komplex utrustning (som
huvudfordelningscentraler), ofta kdper sina komponenter direkt fran tillverkarna, medan
medelstora och smé elmontdrer, som 1 huvudsak arbetar med fordelningscentraler, 1
allminhet koper sina komponenter av grossisterna. Av logistikskdl kan de stora
elmontodrernas inkdp direkt av tillverkarna ibland gd via grossisterna (som da bara har
denna logistikfunktion).

Slutligen kan elmontorer fa ett godkdnnande av en tillverkare. Genom att utfirda ett
sadant godkdnnande bekriftar tillverkaren elmontdrens formaga att anvinda tillverkarens
produkter. Vanligtvis har en elmontdr bara godkdnnande fran en tillverkare, som darmed
blir dess huvudleverantdr.

A2.5 Elinstallatorer

Elinstallatorer 4r fackmédn som ansvarar for att installera lagspénningsutrustning hos
slutkunden. Det dr vanligtvis ocksa installatdrerna som véljer ut de produkter och det
varumiarke som skall anvdndas. Undantaget &r komponenterna 1 stora
fordelningscentraler, som véljs av elmontorerna eller av projektledarna, liksom ”synliga”
komponenter (uttag, strombrytare m.m.), som traditionellt viljs ut av projektledarna till
stora kontorsbyggnader och bostadshus eller tillsammans med kunden nér det giller
mindre bostadshus.

Denna kategori ar relativt fragmenterad och heterogen eftersom den omfattar ett stort
antal aktorer (mer &n 30 000 i1 Frankrike) — frin enskilda hantverkare till foretag med mer
an tio anstdllda med ett eget projektkontor. Precis som for elmontdrer anser parterna att
man 1 allmidnhet kan se ett samband mellan foretagets storlek och installationens
komplexitet. Smé elinstallatorer dgnar sig déarfor vanligtvis &t gruppcentraler och
slututrustning (uttag, strombrytare m.m.) i smad byggnader. Parterna forklarar att



eftersom gruppcentraler dr mindre tekniska &n fordelningscentraler, sa utgors
hantverkarna hédr ofta av foretag med tva till tre personer som inbegriper en méstare, en
fackman och/eller en lérling. Méstarens maka skoter bestdllningarna hos distributoren.
For tillgdnglighetens skull och for att underlétta installationen kdper de ofta hela
[gruppcentralen av samma varumérke]*”8. For projekt som inbegriper fordelnings-
centraler anlitar man vanligtvis medelstora elinstallatorer (3-10 anstillda). De stora
elinstallatorerna (mer &n tio anstéllda) koncentrerar sin verksamhet pa huvudfordelnings-
centraler. De stora elinstallatorerna kan ofta likstéllas med elmontorer.

Sasom forklarats ovan koper elinstallatdrerna néstan all utrustning av sina lokala
grossister. Det bor for dvrigt noteras att elinstallatdrerna i allménhet bara haller sig med
mycket begriansade lager. Grossisterna kan forutom sina traditionella logistiktjanster
ocksa erbjuda finansieringstjdnster (hantverkaren far ju normalt inte betalt fOrrén
installationen &r gjord). Det verkar ocksda som om elinstallatorerna allt oftare begir
teknisk rddgivning eller rent av foreskrifter av sina grossister, sirskilt vid installation av

Elinstallatérerna anvénder sig ocksd allt oftare av dataprogram som stod for
utformningen av de elinstallationer de skall gora. Dessa program levereras gratis eller till
lag kostnad av tillverkarna. Dataprogrammen gor det mdjligt for installatérerna att vinna
tid i utformningen av installationen liksom att vilja produkter. Varje tillverkare haller sig
med egna program. Kommissionens undersdkning visar att elinstallatorerna i praktiken
bara anvinder ett eller tvd dataprogram fran olika tillverkare for att pa s sétt spara den
tid och de kostnader som krdvs for att ldra sig att anvdnda programmen. Spridningen av
dataprogram syftar déarfor i sjdlva verket till att oka elinstallatdrernas trohet mot en

A.2.6 Projektledare

Projektledarna bestdr av arkitekter, projektkontor, bygg- och anldggningsforetag eller
fastighetsforetag som ansvarar for de projekt dér elutrustningen skall installeras. De
dgnar sig vanligtvis bara at stora projekt (inom industri-, tjénste- och bostadssektorn) och
koper inte sjdlva produkterna. Genom att utforma de tekniska specifikationerna for
installationen (och ibland ange varumdrke pa produkterna) kan de dock ha en

A2.7 Kunderna

Slutkunderna &r de personer eller foretag som édger den byggnad 1 vilken elutrustningen
skall installeras. Enligt den segmentering som traditionellt anvénds inom sektorn (och
dven av Schneider och Legrand) kan slutkunderna delas in i1 tvad stora kategorier:
industriella tillimpningar och fastighetstillimpningar. Fastighetssektorn delas i sin tur
ibland in i1 kontorsbyggnader och bostadshus.

Med undantag for vissa komponenter med sérskilda industriella syften (sdsom utrustning
for styrning och indikering eller transformatorer och spianningsaggregat) kan en viss
lagspanningsutrustning (t.ex. en effektbrytare) anvéndas pa exakt samma sétt av bada
kundkategorierna. Detta géller sérskilt for komponenter i eldistributionssystemet,
kabelhyllor och kabelstegar samt merparten av utrustningen i sjélva elinstallationen.

33.
komplexa system.
34.
tillverkares produkter.
35.
normgivande roll.
36.
37.
8

Meddelande fran parterna av den 25 juli 2001.
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Det finns dock betydande skillnader mellan industriella projekt och fastighetsprojekt.
Framfor allt avser de flesta projekt inom fastighetssektorn smé installationer for en
relativt svag stromstyrka (i nivad med fordelnings. eller gruppcentraler). For denna typ av
projekt har slutkunden och bestillaren en storre roll endast i valet av produkter och
varumérke ndr det géller ”synlig” utrustning (uttag, strombrytare, kabelbackar m.m.).
Det ér vanligtvis installatren som véljer varumérke for annan utrustning (komponenter
till elcentraler, kabelhyllor/kabelstegar m.m.).

Industriella projekt avser daremot oftare hogre stromstyrkor (av den styrka som Gverfors
via huvudfordelningscentraler). Dessutom dr dessa projekt inte bara begrdnsade till
overforing av el, utan inbegriper ocksa sérskild utrustning for automatiska system,
system for processkontroll m.m. Slutkunden eller projektledarna har ocksa ett storre
inflytande pé valet av utrustningens varumaérke.

Den typ av utrustning som levereras for industriella tillimpningar kan alltsa skilja sig
frin den utrustning som anvdnds inom tjdnste- och bostadssektorn. Efterfragan
(omfattning och kontraktsvirde) fran industriella kunder kan ocksé se annorlunda ut dn
den fran fastighetssektorn, och de industriella kontrakten kan vara betydligt stérre &n
kontrakt som avser fastigheter och hora till de storsta inom branschen.

Detta innebar att tillverkarna for merparten av de industriella kontrakten och for de stora
fastighetskontrakten séljer elutrustningen antingen direkt till slutkunden (for stora
industrianldggningar) eller till stora elmontorer. Kontrakten skiljer sig hiar med andra ord
frdn traditionella fastighetskontrakt, dar forsdljningen i allménhet sker via grossister.
Dessutom dr dessa kontrakt mer forutsebara och férre till antalet (om man skall tro
Schneiders interna dokument® [...]*) an flertalet kontrakt inom fastighetssektorn.
Specifikationerna kan slutligen utformas separat, och man foreskriver oftare att EU-
standarder skall anvindas fore vissa nationella standarder eller sedvénjor.

Aven om tillverkarna i allmiinhet verkar inom alla segment innebir detta i praktiken att
deras anseende och konkurrensstillning kan variera avsevért beroende péd typ av
tillimpning. Legrand har sdlunda ett utmirkt anseende inom bostadssektorn, medan
Siemens och ABB traditionellt tycks vara mer inriktade pa industriella kunder.

A3 Betydelsen av standarder

Niér det géller produkter som skall anslutas till elsystemet omfattas de olika kategorierna
av lgspdnningsutrustning av bestimmelser som skall se till att deras anvéndning inte
dventyrar maénniskors sdkerhet och hélsa eller sdkerheten for egendom. Dessa
bestimmelser péverkar elprodukternas utformning. Precis som det finns skillnader i de
standarder som giller inom EES paverkar bestimmelserna ocksd mojligheterna att
salufora dessa produkter i olika EES-lénder.

Man bor hir skilja mellan olika kategorier av bestimmelser och standarder.
A3.1 Lagspanningsdirektivet

For det forsta finns det obligatoriska bestimmelser och standarder. Det handlar hér i
forsta hand om radets direktiv 73/23/EEG av den 19 februari 1973 om harmonisering av
medlemsstaternas lagstiftning om elektrisk utrustning avsedd for anvéndning inom vissa

9  Dokument fran Schneider (svar pa fraga 316): ”"Developping switchboard business”.



46.

47.

48.

49.

50.

spanningsgrinser!® (Idgspanningsdirektivet), de olika direktiv som bygger pa detta och
den lagstiftning som EES-linderna har antagit for att inforliva dessa direktiv i den
nationella lagstiftningen.

Lagspanningsdirektivet innehéller inte nagra exakta bestimmelser om tillverkningen av
produkter, utan foreskriver en viss sdkerhetsnivd som dessa produkter skall uppfylla
(’visentliga krav”) for att fa saluforas fritt inom EES. P4 uppdrag av kommissionen
overlater man enligt detta direktiv pa europeiska standardiseringsorganisationer sdsom
Europeiska standardiseringsorganisationen inom elomradet (Cenelec) att ansvara for att
utforma harmoniserade europeiska standarder som inte &r réttsligt bindande men som
genom en rittslig presumtion garanterar tillverkare och anvindare att produkter som
uppfyller dessa standarder ocksé uppfyller lagen.

A3.2 Standarder som utfardats av standardiseringsorganisationer

Utover harmoniserade europeiska standarder, som &r kopplade till gemenskapens
lagstiftning genom att man aterger vésentliga krav som anges i direktiven, finns det
andra standarder som antagits av olika standardiseringsorganisationer pd internationell,
europeisk och nationell niva sdsom Internationella elektrotekniska kommissionen (IEC),
Cenelec, Union technique de [’électricité (UTE) i Frankrike, Deutsche Elektrotechnische
Kommission im DIN und VDE (DKE) i1 Tyskland etc. Dessa standarder och normer
innehaller ocksa exakta bestimmelser for tillverkningen av de produkter som de avser.
De ér inte réttsligt bindande.

I standardiseringsorganen dr de viktigaste berorda parterna (tillverkare, anvéndare etc.)
representerade. IEC dr de nationella organisationernas sammanslutning pa internationell
nivd, medan Cenelec dr deras sammanslutning pa europeisk niva. Inom dessa béda
organisationer finns det tekniska kommittéer och underkommittéer for olika
produktkategorier som bestir av delegationer frdn motsvarande kommittéer och
underkommittéer inom de nationella organisationerna. Endast ordférandena och
sekreterarna for varje kommitté och underkommitté utses pa bestdmd tid. Medlemmarna
1 de nationella organisationernas delegationer utses for varje sammantriade eller serie av
sammantridden. Tillverkarna forsoker normalt lata sig representeras i kommittéer som
dgnar sig at produkter som de tillverkar for att pad sa sétt delta i standardiseringsarbetet.
Det ér salunda en fordel att verka pa internationell niva eftersom man dé far inflytande
pa flera nivaer. Bada parterna é&dgnar betydande resurser a4t att delta 1
standardiseringsarbetet.

Cenelecs standarder antas normalt (i 80 procent av fallen!!) efter att IEC har utarbetat en
standard, och man f6ljer IEC:s standarder om &n ibland med vissa justeringar. Cenelecs
standarder dr bindande for de nationella standardiseringsorganisationerna. De skall utan
att dndras antas som nationella standarder, och de nationella standarder som inte
stimmer dverens med relevanta standarder fran Cenelec skall upphivas!2.

Parterna bekréftar att det finns harmoniserade europeiska standarder for flertalet
eloverforingsprodukter. Arbetet att harmonisera standarder i Europa dr dock inte
fullbordat. Ménga produkter omfattas i sjdlva verket av europeiska standarder dir man

100 EGT L 77,26.3.1973, s. 29-33, svensk specialutgiva, omrade 13, volym 2, s. 167.

11 www.cenelec.org/info/about.htm.

12 www.dke.de/en/wir/normung.
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inte har harmoniserat alla produktegenskaper. Exempelvis har man inte gjort ndgot
harmoniseringsarbete nér det giller kontakthylsor.

A33 Bestimmelser och sedvinjor for elinstallation

De bestdmmelser och sedvidnjor som finns pd omrddet elinstallation géller inte sjilva
tillverkningen av produkterna, utan det sétt pd vilket de skall anslutas till elnitet (t.ex.
for neutralledare), vilket ofta har aterverkningar pd utformningen av sjdlva produkten.
Det ror sig normalt om regler som utfardats av standardiseringsorganisationerna (IEC,
Cenelec eller nationella organisationer). Reglerna utfirdas ibland av myndigheterna
(t.ex. den franska forordningen av den 2 oktober 1978 som innehdller regler om
nddbelysning i inrdttningar som dr dppna for allmidnheten!3). Slutligen kan det rora sig
om vanliga sedvinjor eller traditioner som elinstallatorerna foljer i ett visst land eller en
viss region. Aven om dessa sedvinjor inte dr obligatoriska binder de dock i praktiken
tillverkarna att utforma produkterna pa ett visst sdtt om de vill kunna sélja sina produkter
1 det berorda landet med framgang.

Bland de regler och sedvinjor som avser elinstallation bér man ocksa nidmna foreskrifter
frin vissa foretag. Exempelvis utfardar elforetagen bestimmelser for utrustning som
skall anslutas till det allmédnna elnétet. Dessa bestimmelser, som 1 praktiken ocksd ar
bindande for tillverkare av elutrustning, kan ha nationell rackvidd som till exempel for
Electricité de France (EDF) eller gilla pa regional eller rent av lokal niva, vilket giller
vissa regionala elforetag i Tyskland eller Osterrike.

A34 CE-mirkning och nationell kvalitetsmarkning
De finns tva typer av mirkning: CE-mirkning och nationell kvalitetsmarkning.

CE-mirkningen skall enligt gemenskapens direktiv obligatoriskt anbringas pa alla
produkter som omfattas av l1agspanningsdirektivet. Tillverkaren ansvarar for att anbringa
mirkningen pd produkten och deklarerar pa sa sitt att produkten stimmer 6verens med
kraven 1 direktivet. Dessa krav avser produktens egenskaper liksom de forfaranden for
beddmning av Overensstimmelse som skall foljas innan produkten borjar saluforas.
Tillverkarna kan ockséd dberopa sa kallade harmoniserade standarder for att visa att deras
produkter stimmer dverens med de visentliga kraven i direktiven, medan de forfaranden
som foreskrivs kan fOrutsétta att ett utomstdende organ griper in. CE-mérkningen
garanterar rétten till fri rorlighet inom EES for produkterna.

Kvalitetsmirkning (sdsom NF-mirkning 1 Frankrike, VDE-mérkning 1 Tyskland och
CEBEC-mérkning 1 Belgien) utfirdas av en oberoende certifieringsorganisation pa
begéran av tillverkaren efter tester som utforts av ett erkdnt laboratorium och mot en
avgift. Genom kvalitetsmirkningen intygas att produkten uppfyller gillande
(internationella, europeiska eller nationella) standarder.

Det dr i allminhet inte obligatoriskt att erhdlla kvalitetsméirkningen, men det finns
undantag. I Frankrike &dr det till exempel obligatoriskt att erhdlla den franska
kvalitetsmirkningen for nddbelysningssystem. Aven om tillverkarna inte har nigon
rattslig skyldighet att erhélla kvalitetsmirkningen 1 ett land for att fa salufora sina
produkter didr utgér kvalitetsmirkningen en  affirsmissigt nddvindighet.
Elinstallatdrerna och slutkunderna kriver ofta kvalitetsmirkning eftersom den garanterar

13 Parternas svar av den 21 juni 2001, fraga 187.

11



57.

58.

59.

60.

att de méarkta produkterna ar sdkra och tillforlitliga. Detta &r sérskilt viktigt nir det géller
elutrustning som — om den dr defekt — kan orsaka allvarliga olyckor. Tilltron till den
nationella mirkningen Okar dessutom av att den till skillnad fran CE-mirkningen
utfardas av oberoende organisationer.

CE-mirkningens och kvalitetsmérkningens relativa betydelse i elinstallatorernas och
konsumenternas 6gon dterspeglas av deras placering och synlighet pa elprodukterna. Nar
de bdda mirkningarna anbringas pa en produkt framhiver tillverkaren kvalitets-
markningen, medan CE-mérkningen oftast &r klart mindre synlig. Nar det géller
effektbrytare anbringas kvalitetsmérkningen sidlunda pa produktens framsida, ofta med
starka farger. CE-médrkningen anbringas for sin del ofta pé produktens sida, och dess firg
smélter ofta samman med produktens farg.

De nationella kvalitetsmarkningarnas funktion for konsumenterna sammanfattas av
Legrands dotterforetag Arnould enligt foljande!:

”NF-mirkningen dr ett resultat av ett frivilligt atagande frén tillverkare som viljer att
lata sina produkter genomga ett rigordst certifieringsforfarande. NF-mérkningen ér ett
bevis pa overensstimmelse med franska och europeiska standarder. Den utfirdas av
en oberoende certifieringsorganisation pa grundval av fullstindiga tester av produkterna
och kontroller av produktionsanliggningarna. Den utfirdas med forbehdll for att
regelbundna kontroller ger tillfredsstdllande resultat. NF-mérkningen garanterar
mycket mer idn bara produktsikerhet. Den garanterar idven elutrustningens
tillforlitlighet och kvalitet. Rent konkret innebdr anvindning av NF-maérkt elutrustning
att er installation kommer att fungera korrekt”.

Legrand ger 1 sin produktkatalog for ar 2000 foljande forklaringar angdende CE-
mirkningen!>:

”CE-mirkningen anbringas pa Legrands elektriska och/eller elektroniska produkter eller
pa deras forpackningar. Mirkningen ar obligatorisk genom direktiv utfirdade av
Europeiska unionens rad. [...]* CE-mirkningen kan inte pa nigot sitt ersitta en
kvalitetsmérkning. I Frankrike innebdr CE-mérkningen att tjinstemédn fran tull och
bedrigeribekdmpning (DGCCRF) kan sldppa alla CE-maérkta produkter for fri rorlighet.
Tillverkaren skall anbringa CE-mirkningen pa sina produkter eller deras forpackningar
pa eget ansvar. Deras produktion omfattas inte av nagra kontroller av dverensstimmelse
(med nationella eller internationella sdkerhets- och prestandanormer) frdn nagon
utomstaende organisation.

P& samma sétt forklarar den belgiska certifieringsorganisationen CEBEC f6ljande!:

I belgisk och europeisk lagstiftning foreskrivs att produkter skall stimma 6verens med
gemenskapens direktiv och foljaktligen med CE-mirkningen. Alla produkter skall vara
CE-mirkta, och produkter som inte dr det far inte saluféras pd marknaden. CE-
mérkningen innebdr i sig bara att produkterna far saluforas och innehéller inga
ytterligare upplysningar [...]*.

14 Catalogue général (allmén katalog) 2001, s. 319 (fet stil fran originalet).
15 Katalog 2000, s. 800.

16 www.cebec.be/leaflets/cebec.html.
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Manga direktiv som géller elprodukter inbegriper en beddmning av dverensstimmelse
utan inblandning av nagot oberoende laboratorium eller ndgon erkédnd organisation. CE-
mérkningen dr helt enkelt en deklaration fran tillverkaren att de viasentliga kraven ar
uppfyllda.

CEBEC-maérkningen uttrycker stindig overensstimmelse med internationella sdkerhets-
normer som bekréftas av en oberoende och ansedd certifieringsorganisation.

Konsumenterna fortsétter att efterfriga elprodukter med en oberoende certifiering.
Elutrustnings- och elinstallationsbranschen behdver en stindig dverensstimmelse med
internationella standarder. Detta garanterar inte CE-mérkningen, vilket ddremot CEBEC-
mérkningen gor.”

De nationella certifieringsorganisationerna ansvarar i flertalet EES-linder dven for
produktstandarder. I vissa ldander (t.ex. Tyskland och Forenade kungariket) finns det flera
certifieringsorganisationer.

Enligt ett avtal mellan flertalet av Cenelecs medlemsorganisationer (Cenelec
Certification Agreement - CCA) kan alla produkter som beviljats kvalitetsmérkning av
en medlemsorganisation pa begiran fa en kvalitetsmérkning utfirdad av alla andra
medlemsorganisationer — med nedsatt avgift och utan att det behdvs en ny testomgang.
Faktum kvarstar dock att alla EES-ldnder har sin kvalitetsmirkning och att elprodukter
ar mérkta med den nationella kvalitetsmérkningen i det land de salufors 1i.

A4 Beskrivning av hur sektorn fungerar
A4l Beskrivning av den vertikala kedjan

Den kedja som ldnkar samman alla aktorer kan sammanfattas pa foljande sitt:
Efterfragan hérror frdn slutkunden, som overlater elinstallationens utformning antingen
till en elinstallator eller — for stora projekt — till en projektledare. Nar man vl utformat
en ritning 6ver elinstallationen &r det i allminhet en elinstallatér som viljer, koper och
installerar elutrustningen. Elinstallatoren kdper i1 allménhet utrustningen frdn en lokal
grossist, som kan vara en filial till en internationell grossist. Grossisten koper 1 sin tur
sina produkter av olika tillverkare av elutrustning (som Schneider eller Legrand).

Nir elinstallationen inbegriper elcentraler anpassas dessa efter kundens specifika behov.
Denna anpassning sker genom att man faststéller typ, antal och egenskaper hos de olika
komponenter (effektbrytare, sékringar, allpoliga brytare) som ingar i elcentralen. Sdsom
angetts ovan gors anpassningen och monteringen av gruppcentraler i allménhet direkt av
elinstallatoren eftersom dessa produkter &r relativt enkla. Denna uppgift dr dock mer
komplicerad for huvudférdelningscentraler och férdelningscentraler, och gors da av en
specialist, nimligen elmontoren. I dessa fall 4r det elmontdren som véljer ut och koper in
de olika komponenterna antingen hos grossisterna eller — ndr det géller de storsta
elmontorerna — direkt hos tillverkarna.

Slutligen bor det ndmnas att tillverkarna ibland kan sélja sina produkter direkt till vissa
slutkunder (sdsom vissa verkstadsindustrier som tillverkar maskiner eller apparater dir
man anvédnder lagspanningsutrustning, t.ex. uttag eller utrustning for styrning och
indikering). Dessutom skoter vissa slutkunder sjdlva montering och val av elutrustning,
som de oftast koper pd stormarknader eller 1 hobbybutiker. Denna forsdljning dr dock
minimal och &ndrar inte den allmédnna beskrivningen ovan.
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A4.2 Elinstallatorernas och elmontdrernas betydelse

Sasom angetts ovan har slutkunden och projektledaren vanligtvis bara en storre roll 1
valet av ”synlig” utrustning (uttag, strombrytare, kabelbackar m.m.). dir de viktigaste
urvalskriterierna enligt Legrands interna dokument!’ avser “estetik och funktionalitet™.

Komponenterna i huvudférdelningscentraler och fordelningscentraler viljs och kops i
allminhet direkt av elmontdren. Ovrig utrustning (komponenter till gruppcentraler,
kabelstegar och kabelhyllor m.m.) viljs av elinstallatoren.

Detta innebér att elinstallatérerna (och 1 mindre grad elmontorerna) har den viktigaste
rollen 1 valet av elutrustning. Sdsom Legrand uppger'® ’bestams efterfragan pa Legrands
produkter frimst av i vilken grad elektrikerna och projektledarna begér Legrands
produkter hos grossisterna”.

Att vinna dessa aktorers gunst utgor salunda ett av de viktigaste medlen 1 konkurrensen
mellan tillverkare av elutrustning. Detta behov fOrstarkts ytterligare av det faktum att
mindre elinstallatorer och elmontdrer i allméinhet dr trogna det mérke de brukar anvénda.

A43 Grossisternas betydelse

Sasom angetts ovan handlar sma och medelstora elinstallatérer och elmontdrer hos
lokala grossister. Det dr bara stora industriella kunder och elmontorer (vars verksamhet
inbegriper huvudfordelningscentraler) som kan ha intresse av att kopa sina produkter
direkt av tillverkarna.

Man kan darfor gora en gréansdragning mellan stora projekt (eller projekt dir man
anvander starkstrom), dér tillverkarna séljer sina produkter direkt till slutkunderna och
till stora elmontdrer och elinstallatorer, och andra elinstallationer, dér grossisterna utgor
en ofrankomlig mellanhand mellan tillverkare och elinstallatorer (eller elmontdrer).
Sasom forklarats ovan dr grossisterna silunda inte inblandade i1 forsdljningen av
komponenter till huvudférdelningscentraler, medan de stir for mellan 80 och 90 procent
av avsittningen for dvriga aktuella typer av elutrustning.

Detta innebdr att det &r extremt viktigt for tillverkare av annan elutrustning &n
komponenter till huvudférdelningscentraler att ha tillgang till grossisterna. Det bor dock
noteras att alla tillverkare enligt parterna inte nddvéindigtvis har tillgdng till samma
grossister. De storsta tillverkarna véinder sig sélunda oftast till stora internationella
grossister (som Rexel, Sonepar eller Hagemeyer i Frankrike), medan deras mindre
konkurrenter har en mer regional verksamhet och oftare vander sig till mindre grossister.

A44 Urvalskriterier

Av ovanstdende foljer att de olika tillverkarnas konkurrenssituation i stor utstrackning
kommer att bestimmas av 1) deras formaga att vinna elinstallatorernas och elmontorernas
trohet och didrmed att uppfylla deras forvéntningar, och ii) deras tillgédng till grossister,
atminstone i friga om de EES-ldnder dér dessa ér tillrickligt etablerade.

17 Legrand dokument, ssmmanfattning av planerna pa medellang sikt, juli 2000.

18 Legrand, formuldr 20-F SEC.

14



74.

75.

76.

77.

78.

Enligt rapporter fran vissa analytiker!®, vilket bekréftas av Legrands dokument?0, bestar
elinstallatorernas viktigaste urvalskriterier av 1) utrustningens kvalitet och sdkerhet, ii)
att utrustningen &r enkel att montera (vilket minskar installationstiden och ddarmed deras
kostnader), iii) utrustningens anpassning till lokala preferenser och normer, och iv)
langsiktig tillgng till produkterna (vilket gor det mojligt att byta ut defekta komponenter
mot standardkomponenter utan att man behdver leta efter nya tillverkare vid varje byte).

Resultaten av kommissionens undersokning bekriftar dessa faktorers betydelse. De visar
ocksa att produkternas kvalitet och sdkerhet tycks utgéra vésentliga krav som
tillverkarna maste uppfylla om de vill kunna sélja sina produkter. De visar slutligen att
de olika kriteriernas har olika betydelse for elinstallatorer och elmontdrer. Att
produkterna kan fas direkt dr ocksa avgorande for elinstallatorerna, som inte héller sig
med stora lager, medan detta har mindre betydelse for elmontdrer. P4 samma sétt tycks
elmontorer fdsta mindre vikt vid varumairket dn elinstallatorerna.

Resultaten av kommissionens undersokning bekriftar ocksa att priset inte tycks utgdra
ett grundldggande urvalskriterium for elinstallatorerna i flertalet EES-ldnder. Detta
forklaras av 1) att elutrustningen bara star for en relativt liten del (vanligtvis kring 20 %)
av vérdet pa deras kontrakt, medan terstoden frimst utgérs av arbetskostnader, ii) att
elinstallatdren (precis som projektledaren eller elmontdren) i allménhet tenderar att
prioritera elinstallationens sdkerhet och kvalitet (pa grund av deras ansvar och for att de
vill undvika att behdva géra om arbetet), och iii) att en prisskillnad mer &dn vil kan
kompenseras av andra faktorer, bland annat monteringstiden (med tanke pa arbets-
kostnadernas stora andel av det totala kontraktsvirdet 4r en minskning av monterings-
tiden pa 10 procent mer 16nsam for installatdren dn en nedsattning av materialpriset pa
10 procent).

Dessa urvalskriterier forklarar for ovrigt till stor del elinstallatérernas och elmontdrernas
mérkestrohet. S&som en tillverkare?! uppger dr aktorerna i branschen mycket
konservativa. Sdkerligen utgor kvalitet, sdkerhet och civilréttsligt ansvar starka motiv att
kopa kédnda varumirken”. Elinstallatérerna och elmontérerna har dessutom starka
incitament att anvinda produkter av ett visst varumirke eller av ett begridnsat antal
varumirken eftersom detta garanterar att de kénner till dessa produkter vil, vilket ger
dem betydande tidsvinster vid installationen och dirmed kréver mindre arbetskraft.

Grossisterna bor uppenbarligen ha samma urvalskriterier som kunderna, elinstallatérerna
och elmontdrerna. Det finns dock ytterligare ndgra sdrskilda faktorer som styr
grossisternas val. Parterna uppger framfor allt att grossisterna tycks minska antalet
leverantorer och varumirken som de siljer inom varje produktkategori av skél som ror
kostnader, lagring, datahantering, teknisk och affiarsmissig utbildning av personalen
m.m. Detta tycks gynna tillverkare med varumérken som é&r etablerade pa marknaden och
tillverkare som har ett brett produktutbud.

19

20
21

Rapport fran Crédit Suisse First Boston om Legrand (11 september 2000), rapport fran Williams de Broé
om Schneider (4 januari 2000).

Legrand, formuldr 20-F SEC.

Hager, svar pa frageformuléret, etapp 1.

15



79.

80.

81.

82.

83.

A5 Slutsats

For att sammanfatta ovanstdende redogorelse anvinds lagspanningsutrustning for tre
typer av tilldimpningar, ndmligen i1 industrianldggningar, i kontorsbyggnader och i
bostadshus. For industriella kontrakt och stora fastighetskontrakt som inbegriper
starkstrom, och dirmed innebédr att man méaste konstruera huvudfordelningscentraler,
viljs utrustningen 1 allminhet av en projektledare eller en stor elmontdr, och levereras
direkt av tillverkarna. For ovriga kontrakt viljs och kops utrustningen direkt av en
elinstallator eller en elmontdr (via en lokal grossist), och slutkunden dr normalt inte
inblandad i valet forutom nér det giller de “synliga” produkterna som viljs utifran
estetiska och funktionella kriterier.

Med undantag for huvudfordelningscentraler ligger tillverkarnas storsta problem salunda
1 att dels skaffa sig ett kint namn hos grossisterna, dels overtyga elinstallatérer och
elmontorer att vélja deras produkter — frimst genom att ha ett varumérke med gott rykte,
ett brett produktutbud och kunna leverera omedelbart.

Elinstallatorerna &r angeligna om att produkterna &r sdkra och tillforlitliga, finns
tillgéngliga och dr enkla att montera, vilket gor att de i allmdnhet &r trogna ett visst
varumérke. Grossisterna foljer sina kunders (installatorernas och elmontdrernas)
onskemal, och soker ocksé leverantorer med ett sa brett produktutbud som majligt.

Tillverkarna konkurrerar sdlunda frimst med sina varumirken, som de forsoker skilja ut
frdn konkurrenternas och formé elinstallatorer och elmontérer att vara trogna.
Tillverkarna efterstravar ocksé att ha ett si brett produktutbud som mojligt, vilket dr en
nodvindighet for fordelningscentraler och en betydande fordel for andra typer av
komponenter.

Dessa egenskaper, som dr gemensamma for alla produkter som berors av transaktionen,
skapar betydande hinder for intrdde pd marknaden (tillgang till grossister, skapande av
ett varumaérke och ett stort produktutbud). Diversifiering sker ocksa frimst genom extern
tillvaxt (foretagsforvdrv). Rent allmént tenderar marknaderna att bli allt mer
koncentrerade.
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B. Definition av relevanta marknader
B.1 Elcentraler

Detta avsnitt innehdller en analys av transaktionens effekter pd marknaden for
elcentraler, det wvill sdga huvudfordelningscentraler, fordelningscentraler och
gruppcentraler. Badde Schneider och Legrand tillverkar fordelningscentraler och
gruppcentraler. Schneider tillverkar d&ven huvudfordelningscentraler.

B.1.1 Hur installationer for eldistribution struktureras

Eldistribution inom en byggnad (ett bostadshus, en kontorsbyggnad, en fabrik etc.) sker
genom flera olika utrustningsnivder som gor det mojligt att distribuera el fran
anslutningen till det allménna elnétet till enskilda apparater som anvinds 1 byggnaden.

Ett lagspanningssystem dr uppbyggt av elcentraler 1 flera nivder som en kaskad fran
huvudfordelningscentralen (eller en fordelningscentral i mindre installationer) till
gruppcentraler. Sist 1 systemet finner man slututrustning som uttag och strémbrytare, och
ansluts till centralerna med kablar och kopplingsutrustning.

Béde sjdlva eldistributionen och skyddet av elinstallationen och/eller ménniskor sker i
elcentralerna, som déarmed utgdr de viktigaste noderna i nitet. Tva centraler pa tva pa
varandra foljande installationsnivder dr forbundna med elkablar. Allt eftersom man
avldgsnar sig fran anslutningen till det allmdnna elndtet minskar den stromstyrka som
cirkulerar 1 kablar och centraler. Huvudfordelningscentralen &r alltsd den punkt i
installationen dér den starkaste stromstyrkan cirkulerar. Den stromstyrka som cirkulerar i
fordelningscentralerna, direfter 1 gruppcentralerna och till sist i slututrustningen blir
efter hand allt svagare. 1 figuren 1 bilaga 1 redovisas hur en typisk en
lagspanningsinstallation &r strukturerad och den plats som de olika ovan beskrivna
delarna har i denna struktur.

B.1.2 Val av komponenter

For att sidkra deras skyddsfunktion bestdr elcentralerna av olika komponenter som &r
inbyggda 1 ett skdp (av plét eller plast). Dessa komponenter utgors av effektbrytare,
sakringar (for att skydda installationerna), differentialskydd (for att skydda manniskor)
och en rad olika andra delar.

Komponenternas typ, antal och dimensioner beror i huvudsak pd aktuell nivd i
eldistributionssystemet och den typ av utrustning som kommer senare i systemet.
Huvudfordelningscentraler innehéller darfor i huvudsak av franskiljare och kapslade
brytare. Fordelningscentraler innehéller i huvudsak kapslade brytare och dvérgbrytare.
Gruppcentraler innehaller slutligen dvéirgbrytare och allpoliga brytare.

I praktiken méiste varje distributionscentral utformas sérskilt for att motsvara de unika
behoven hos den installation som den dr avsedd att skydda (vilka bestdims av lokalernas
beldgenhet och anvindningsomrade). Centralens dimension beror pa egenskaperna hos
den elinstallation som &r ansluten till centralen (stromstyrka, antalet kretsar m.m.). Varje
central utgdr dérfor en unik l0sning, och kombinationen av komponenter i den kan
variera avsevart mellan olika kontrakt. De uppgifter som ldmnats av Schneider?? tyder

22

Schneider, svar pa fraga 109.
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92.

93.

94.

darfor pa att en komponent i en viss gruppcentral (dven hos en av de mest sélda) i
allménhet anvénds i mindre &n var femte central.

Huvudfordelningscentraler dr placerade efter anslutningen till mellanspanningsnétet —
vanligtvis precis efter en transformatorstation. Huvudfordelningscentraler syftar till att
kontrollera eldistribution framfor allt i1 stora kontorsbyggnader (mer &n 5 000 m?).
Fordelningscentraler syftar till att kontrollera eldistribution pa ett vaningsplan i en stor
kontorsbyggnad och &ar sélunda placerad efter en huvudfordelningscentral i
elinstallationen. Gruppcentralen utgdér den sista nivdn for skydd och kontroll i ett
eldistributionssystem. Denna typ av elcentral dr vanligtvis placerad i nivd med enskilda
lagenheter eller ett litet antal kontorsrum. I motsats till elcentraler med storre kapacitet
(huvudfordelningscentraler och fordelningscentraler) &r gruppcentraler vanligtvis
placerade 1 lokaler som éar tillgingliga for lekmadn och skall dérfor uppfylla striktare
skyddsnormer &n andra elcentraler.

Huvudfordelningscentraler bestdr i huvudsak av i) franskiljare (brytare for starkstrom)
med en nominell stromstyrka pa mellan 630 och 6 300 ampere, ii) kapslade brytare for
en nominell stromstyrka pd mellan 400 och 1600 ampere, iii) sdkringar (400-
1 600 ampere), iv) skip och skapdelar samt v) kablar.

Fordelningscentraler for 1dgspidnning bestar vanligen av 1) kapslade brytare for en
nominell stromstyrka pd mellan 100 och 250 ampere, ii) dvérgbrytare for en nominell
stromstyrka pa upp till 125 ampere, iii1) sékringar, iv) skap och skapdelar (i allménhet av
metall) samt v) kablar.

Slutligen bestar gruppcentraler vanligtvis av 1) dvérgbrytare, ii) differentialskydd, iii)
sakringar samt iv) ett skap (i allmédnhet av plast) med samma funktion som det skdp som
anvinds for fordelningscentraler. En av deras egenheter dr att de fasts pd elcentralen
genom att hakas p4 DIN-skenor (och ddrmed 4r standardiserade).

95. Priset (exklusive montering och arbetskraft) for dessa olika elcentraler fordelar sig enligt
foljande:
Tabell 3
Komponent Huvud- Fordelnings- Gruppcentraler
fordelnings- centraler
centraler
Franskiljare 17,5 %
Kapslade brytare och sakringar 32,5% 18,4 %
Dviérgbrytare och sdkringar 40,5 % 43 %
Differentialskydd 29 %
Skép och centraldelar 24.4 % 17,6 % 21 %
Kablar 18.6 % 17,5 %
Diverse 7% 6% 7%
TOTALT 100 % 100 % 100 %
96. Denna tabell visar att alla komponenter inte har samma betydelse i en elcentral. Framfor

allt framgar det att effektbrytare (och i forekommande fall differentialskydd) ofta har en
nyckelroll i valet av tillverkare eftersom det dr dessa komponenter som svarar for ndstan
hela prestandan och huvuddelen av vardet (mellan 50 och 70 procent) hos centralen.
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I f6ljande punkter redovisas varje aktiv komponents (brytare, differentialskydd, etc.) roll
och anvindning samt de parametrar som bestimmer valet av typ och prestanda for varje
komponent som skall integreras i en elcentral.

Tvd typer av skydd for att hantera tva typer av risker

Den typ av produkter (effektbrytare, sédkringar, differentialskydd etc.) som anvinds styrs
forst och fraimst av den typ av skydd som centralen skall ge. I praktiken skiljer man
mellan tva typer av skydd: dels skydd av egendom, utrustning och elinstallationen i sig
(bland annat mot brand och &verhettning vid overstrom?? eller kortslutning), dels skydd
av manniskor (mot elstdtar vid oavsiktlig kontakt mellan en stromforande ledning och en
anvéndare).

Skydd av elndtet: brytare eller sikringar

Skyddet mot 6verstrom och kortslutningar sédkras genom antingen brytare eller sdkringar.
Dessa bdda komponenttyper bryter strtommen vid dverstrom eller kortslutningar, och har
dirmed samma skyddsfunktion. De fungerar dock inte pd samma sitt. Brytare dr
elektromekaniska instrument som bryter strommen genom att sld ifrdn en strombrytare.
Sakringar bryter strommen genom att en ledning brister pa grund av dverhettning vid en
onormal dkning av den stromstyrka som passerar den.

Den teknik som anvinds for brytare respektive sdkringar dr dérfor olika. Efter att
orsaken till den for hoga stromstyrkan eller kortslutningen har eliminerats maéste
dessutom en sékring bytas ut (eftersom den har smélt for att bryta strommen), medan en
brytare helt enkelt kan slas pa igen (det vill sdga genom att man for tillbaka
strombrytaren till normalldge).

Skydd av mdnniskor: differentialskydd eller effektbrytare

Elstotar kan uppstd antingen genom att anvidndaren kommer i direkt kontakt med en
stromforande ledning (fasledning) eller genom indirekt kontakt. Indirekt kontakt kan ske
ndr anvandaren kommer 1 berdring med en del av en elektrisk apparat som i sin tur
oavsiktligt kommit i kontakt med en stromforande ledning.

Vid direkt kontakt mellan en méinniska och en stromforande ledning kan en elektrisk
strom gé igenom hennes kropp. Hur allvarlig risken &r beror bade pa vilken stromstyrka
som gér igenom kroppen och under hur ldng tid personen exponeras for strommen. Ju
hogre stromstyrka, desto kortare tid bor strommen passera genom kroppen.
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En utrustnings eller elinstallations effekt beror pa tva parametrar: stromstyrkan (som kénnetecknar flodet av
elektriska laddningar i ledningen) som mits i ampere (A) och spanningen (som avgoér den kraft som sdkrar
eloverforingen och dirmed skapandet av elstrom) som méts i volt (V).

Overstrom innebir att dverforingen av en elstrdm Sverstiger den niva for vilken elledningen har utformats
(t.ex. om installationen kréver storre kraft 4n berdknat) Detta leder till dverhettning av elledningarna och
kan resultera i ett stromavbrott i installationen eller rent av i en eldsvada.

En kortslutning innebér att det sker en “stromlicka” inom installationen. Detta kan till exempel bero pé en
oavsiktlig kontakt mellan en ménniska och en stromforande ledning. I detta fall skapar ménniskan en
elférbindelse mellan kabeln (som hon vidror) och marken (som hon stir pa). Den befintliga spinningen
mellan kabeln och marken skapar da en elstrom fran kabeln till marken via ménniskan.
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103. For att skydda anvdndaren mot risken for elstdtar anvinder man instrument som
uppticker om en del av apparaten blivit stromférande och bryter strdmmen mycket
snabbt (i allmidnhet pd mindre &n 0,1 sekund). Sé&dana instrument kallas
“differentialskydd”. Principen for dessa instrument ar att de miter skillnaden mellan den
stromstyrka som gar in 1 och den stromstyrka som gér ut ur en installation. Normalt ar
denna skillnad noll. Vid oavsiktlig kontakt mellan en ménniska och en stromforande
ledning forsvinner strdm genom den personens kropp. Detta “’stromlidckage” leder till en
skillnad mellan den stromstyrka som gér in i och den stromstyrka som gir ut ur
installationen, som d& uppticks av differentialskyddet som automatiskt bryter
stromtillforseln for att skydda personen.

104.1 en elinstallation utgdr anvindningen av mycket kénsliga differentialskydd det
viktigaste sidttet att skydda méanniskor mot risken for oavsiktlig kontakt med en
stromforande ledning, oavsett vilket neutralledarsystem man anvénder. Differentialskydd
ar darfor en vésentlig komponent for att skydda ménniskor. De dr dock inte obligatoriska
pa samma villkor i alla EES-l4nder.

105. Sasom angetts ovan kan risk for elstotar ocksa uppstd vid oavsiktlig indirekt kontakt.
Denna risk uppstir nir en stromférande ledning inuti en apparat oavsiktligt kommer i
kontakt med en yttre del av apparaten som anvéndaren normalt kan rora vid utan risk. D&
anviandaren ror apparaten (t.ex. en ugn) kan han da komma i kontakt med elektrisk
spdnning som apparaten for over indirekt.

106. 1 detta andra fall (oavsiktlig indirekt kontakt) bygger anvidndarskyddet framst pa
jordning, det vill sdga att en elektrisk forbindelse skapas mellan jorden och den
elektriska apparaten, vissa delar av en elinstallation och/eller viss utrustning.

107. Jordning innebir att man anvénder sig antingen av differentialskydd (sasom vid direkt
kontakt) eller av effektbrytare. Valet bror pa neutralledarsystemet, det vill séga det sétt
pa vilket odnskat stromforande delar?* och neutralledaren?’ &r forbundna med jorden.

Neutralledarsystemets betvdelse

108. Man skiljer mellan tre typer av neutralledare beroende pé vilket sétt strommen och
neutralledaren dr forbundna med jorden. Dessa system anges med tva bokstédver diar den
forsta anger sittet att jorda neutralledaren och den andra séttet att jorda de stromférande
delarna "TT” (stromforande delar och neutralledare direkt anslutna jorden), TN”
(stromforande delar anslutna till neutralledaren, som 1i sin tur dr direkt jordad) och ”IT”
(neutralledaren ar jordad genom ett motstdnd, medan de stromforande delarna ar direkt
jordade). Det kan slutligen noteras att det finns tva varianter av TN: "TNC” (dér en enda
ledare samtidigt utgdr neutralledare och skyddsledare) och ”TNS” (ddr neutralledaren
skiljer sig frdn skyddsledaren).

109. Vid stromlackage (p4 grund av isoleringsfel eller oavsiktlig kontakt med en
stromforande ledning) har neutralledarsystemet stor betydelse eftersom det avgor
lackstrommens styrka och didrmed styrkan hos den elst6t som personen far. TT-systemet

24 Det vill sdga den del av den elektriska utrustningen med vilken anvidndaren normalt kan komma i kontakt
utan risk.

25 Ledare som normalt inte dr stromforande. Neutralledaren skiljer sig fran fasledaren som ar stromforande.
Vid enfasstrom géar strommen normalt mellan en fasledare och neutralledaren. Vid trefasstrom gér strommen
mellan faserna.
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leder salunda till en lackstrom som kan uppné flera ampere eller rent av tiotals ampere.
TN-systemet kan leda till en lackstrom pa flera hundra (eller rent av tusentals) ampere
eftersom ett stromlidckage i detta system omedelbart orsakar en kortslutning mellan en
fas?¢ och neutralledaren. Hos IT-systemet &r lackstrommen slutligen svag (ndgra tiotals
milliampere) eftersom den begrinsas av impedansen hos forbindelsen mellan
neutralledare och jord.

110. Detta far stora konsekvenser for elinstallationens utformning.

111. Med TT-systemet leder en bristande isolering eller oavsiktlig kontakt mellan en fas och
en stromforande del till ett stromléckage via installationens jordtag. Elutrustningen (det
vill sdga den yttre del av en elektrisk utrustning som anvéndaren normalt kan vidrora)
blir d& stromforande. For att skydda anvdndaren mot risken for elstdtar till f6ljd av
oavsiktlig kontakt med den stromforande delen (elstdt genom indirekt kontakt) maste
man uppticka stromlackaget via jordtaget och bryta stromtillforseln mycket snabbt.
Detta dr funktionen hos det differentialskydd som beskrivs ovan. TT-systemet innebdr
darfor att man maste anvinda ett differentialskydd for att skydda méanniskor mot elstotar
genom indirekt kontakt. Kénsligheten hos det differentialskydd som anvidnds vid TT-
systemet for att skydda minniskor mot indirekt kontakt varierar i allmdnhet mellan 30
mA (hog kénslighet) och 300 eller 500 mA (genomsnittlig kinslighet).

112. Med TN-systemet leder en bristande isolering eller oavsiktlig kontakt mellan en fas och
en stromforande del inte till ett stromldckage i egentlig mening, utan till en kortslutning
(mellan fas och neutralledare). En mycket kraftig strom passerar di neutralledaren.
Skyddet av anvdndaren mot risken for elstdtar genom indirekt kontakt sékras i detta fall
framst med effektbrytare (och inte med differentialskydd, som dock anvédnds i TNS-
systemet) med en l4g franslagningstroskel (vilket innebdr att strommen bryts snabbt).
Man kan eventuellt ocksé anvidnda sékringar 1 stéllet for effektbrytare.

113. Med IT-systemet blir stromldckaget vid en bristande isolering eller oavsiktlig kontakt
mellan en fas och en stromforande del precis som nimns ovan litet och kraver darfor inte
att stromtillférseln bryts. IT-systemet sdkrar sdlunda en fortsatt stromtillforsel vid ett
forsta fel. Det utgdr det frimsta neutralledarsystemet for tillimpningar (pé sjukhus,
flygplatser etc.) som kréver att stromtillforseln inte bryts. Det dr ddremot viktigt att man
kan identifiera detta forsta fel for att avhjilpa det. Om det uppstar ett andra fel blir en
installation med IT-systemet i sjdlva verket likvirdigt med en installation med TN-
systemet (eller TT-systemet om de stromforande delarna inte dr anslutna till varandra)
och det uppstar da en kraftig kortslutningsstrom (eller ett stromléckage).

114. I praktiken innebér IT-systemet att man anvinder tva typer av apparater: dels utrustning
for kontinuerlig isolationsOvervakning som ser till att man upptiacker det lilla
stromldckage som sker ndr det forsta felet uppstir, dels en effektbrytare eller ett
differentialskydd mot det andra felet.

Komponenternas prestanda

115. Dérefter ar det dags att bestimma komponenternas dimension eller med andra ord
prestanda. Det handlar till exempel om att bestimma vilken effektbrytarteknik som é&r
lampligast (franskiljare, kapslade brytare eller dvirgbrytare), och vilka egenskaper som
ar lampligast hos denna teknik. Effektbrytare kinnetecknas frimst av 1) deras nominella

26 Det vill siga en stromforande ledning.

21



116.

117.

118.

119.

120.

styrka (dvs. vid vilken strémstyrka de bryter strémmen), ii) deras brytstyrka (dvs. vilken
hogsta stromstyrka de tal utan att de skadas vid en kortslutning), iii) antalet poler (dvs.
antalet ledare — mellan 1 och 4 — som effektbrytaren bryter samtidigt) och iv) deras
brytningskurva (som ké&nnetecknar brytningstiden som en funktion av strémstyrkan).
Samtliga dessa egenskaper dr direkt kopplade till neutralledarsystemet, den stromstyrka
som installationen overfor och dvrig utrustning fore eller efter effektbrytaren.

De uppgifter som parterna har ldamnat antyder att detta val i allmadnhet dikteras av
installationen. Mer precist verkar det som om byggnadens eller industrianlaggningens
struktur normalt avgdr vilket kopplingsschema installatéren bor vélja, och att detta
kopplingsschema i sin tur bestimmer prestanda hos de komponenter som skall integreras
i elcentralerna.

Sasom anges av exempelvis Schneider “kan en 6kning av priset pa en effektbrytare pa 16
ampere, som vanligtvis anvinds 1 installationens senare delar [...]* och darfor finns i
ménga gruppcentraler, motsvara en stor del av centralens pris (och ddrmed i1 vissa
enskilda fall ifragasétta installationens struktur). Det dr dock [...]* snarare
installationens hierarkiska struktur och behovet av driftsdkerhet som bestimmer
bestdllarens och dirmed elinstallatorens slutliga val.”

Parterna uppger salunda att det i allminhet finns ett optimalt kopplingsschema for en
viss byggnad, ldgenhet eller industrianliggning. Aven om man rent teoretiskt kan
forestilla sig ett stort antal olika elinstallationer for en viss lokal (med en effektbrytare
for varje rum eller en effektbrytare for tva rum etc.), efterstravar elinstallatoren forst och
framst en drift med hog sikerhet och kvalitet, vilket leder till att man flerfaldigar antalet
skydd (for att isolera varje krets vid fel och pd sd sitt sikra stromtillforseln till alla
kretsar som inte omfattas av detta fel). I praktiken utformas detta schema ofta med hjélp
av dataprogram, till exempel Schneiders program ECODIAL, som utvecklats for att
végleda kunden till en helhetslosning med en optimal servicekvalitet och ddrmed inte
nddviandigtvis leder till den billigaste installationen. Parterna understryker ocksa att valet
att ha flera skydd ocksé kan vara ekonomiskt fordelaktigt eftersom detta gor det mojligt
att minska méngden kabel (och ddrmed kostnaden for kabel).

Detta kopplingsschema avgdr sedan direkt egenskaperna hos varje krets och dédrmed den
prestanda man behover hos de olika komponenterna.

Dessa parametrar avgor sedan vilka komponenter som ar lampligast, det vill sdiga som
har den prestanda som behdvs utan att man i onddan behdver Overskrida dessa (av
kostnadsskil). Aven om man i teorin kan anvinda komponenter med hogre prestanda
innebdr detta ingen fordel for anvdndaren utan bara en merkostnad. Sdsom Schneider
uppger ’kan man 1 teorin anvidnda effektbrytare med den brytstyrka som man anvander i
segment 2 dven i segment 4 enligt devisen hellre for mycket dn for lite. Kostnaderna for
dessa apparater blir dock o6verkomliga”.

121. Elcentraler kan innehélla f6ljande produkter:
Tabell 4
Komponent Huvudférdelnings- | Fordelnings- Gruppcentraler
centraler centraler
Franskiljare 630-6 300 A
Kapslade brytare 400-1 600 A 100-250 A
Dviérgbrytare 63-125 A 6-40 A
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Differentialskydd X
Allpoliga brytare X
Sakringar 400-1 600 A <250 A 6-40 A
Skap och centraldelar X X X

122.

123.

124.

125.

126.

127.

B.1.3 Definition av produktmarknaderna

Parterna har overlappande verksamhet pa omradet elcentraler for lagspanning och de
komponenter som integreras i dessa centraler.

Parternas forslag till definition av produktmarknader

Parterna foreslér att man skall skilja mellan tre produktmarknader bland de system som
syftar till att skydda ménniskor och utrustning i ldgspénningsinstallationer. Parterna
foresléar att man skall definiera dessa produktmarknader efter deras niva i eldistributions-
systemet. Parterna skiljer sdlunda ut en marknad for huvudférdelningscentraler, en
marknad for fordelningscentraler och en marknad for gruppcentraler.

En marknad for helhetslosningar

For det forsta anser parterna att tillverkarna inte konkurrerar om komponenter till
centralerna (som de séljer till grossister, och som grossisterna séljer till elmontérer och
elinstallatorer), utan om “eldistributionslosningar” (det vill sdga sjdlva elcentralerna)
som monteras med dessa komponenter. Tillverkarnas olika helhetslosningar ar utbytbara
sinsemellan eftersom de uppfyller samma funktioner och omfattas av samma tekniska
krav. Didremot &r de komponenter som olika tillverkare erbjuder inte utbytbara
sinsemellan, dels for att de inte &r tekniskt kompatibla (fér huvudfordelnings- och
fordelningscentraler), dels for att elinstallatdrerna 1 allménhet dr trogna ett varumérke
och dirmed koper alla komponenter av en enda tillverkare (for gruppcentraler). For att
bemoéta denna efterfrigan har tillverkarna utvecklat ett utbud av helhetslosningar som
innebdr att de kan erbjuda alla komponenter till dessa helhetslosningar. Dessa
helhetsldsningar utgor alltsa de produkter som séljs pa denna marknad.

Tre separata marknader

Schneider anser vidare att varje typ av central (huvudfordelnings-, fordelnings- och
gruppcentraler) utgdr en separat marknad. For det forsta har huvudfordelningscentraler
tekniska prestanda som skiljer sig fran dem for fordelnings- och centralgrupper (bland
annat 1 frdga om stromstyrka) och bygger dtminstone delvis pa komponenter som ar
specifika for denna typ av elcentral (franskiljare). Huvudfordelningscentraler innehaller
déremot inte dvirgbrytare, som &r vanliga i fordelnings- och gruppcentraler.

For det andra skiljer sig fordelningscentraler fran gruppcentraler eftersom de sistndmnda
ar utformade for lagre stromstyrkor (under 125 ampere) och innehaller specifika
komponenter (bland annat differentialskydd) som inte anvands i fordelningscentraler.

Kommissionens analys

I f6ljande punkter analyserar kommissionen konkurrensvillkoren pa de marknader som
hinger samma med elcentraler. Kommissionens undersokning visar att elcentraler i
allménhet ar uppbyggda av komponenter av ett enda varumérke. Denna slutsats méste
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128.

129.

130.

131.

132.

133.

134.

dock étf6ljas av slutsatsen att tillverkare av elutrustning séljer komponenter till grossister
och att tillverkarna darmed konkurrerar om att sélja komponenter. Sammanfattningsvis
utgors de relevanta marknader som bor anvdndas som referens vid analysen av den
anmaélda transaktionens effekter pa konkurrensen av marknaderna fér de komponenter
som dr avsedda att integreras i elcentraler.

Centralerna dr oftast uppbyggda av komponenter av ett varumdrke

Kommissionens undersékning visar att elcentraler (sdrskilt nir de installeras) oftast
innehéller komponenter av ett enda varumdrke. Detta beror, sdrskilt for fordelnings-
centraler, pa tekniska begriansningar och, sérskilt for gruppcentraler, pa affarsseder.

Tekniska begransningar

Konkurrensen mellan tillverkare avser dels enskilda komponenter, dels prestanda hos de
centraler som monteras genom att dessa komponenter integreras med andra. Exempelvis
ar en kapslad effektbrytare ointressant om den inte dr kompatibel med andra skydd
(andra kapslade brytare, dvérgbrytare, sdkringar m.m.) som skall integreras 1 en central.

De uppgifter som ldmnats av parterna och resultaten av undersdkningen visar hir att det
inte dr ekonomiskt mojligt att garantera att vissa komponenter av olika varumérken ar
kompatibla i huvudférdelnings- och fordelningscentraler. Exempelvis uppger parterna att
en blandning av komponenter av olika varumérken i en huvudférdelningscentral skulle
tvinga elmontoérerna att gora nya tester for att kontrollera att centralen fungerar som den
skall. Kostnaderna for dessa ytterligare tester uppgér till mellan 10 000 och 25 000 euro
beroende pa de garantier som skall ldmnas, vilket gor sadana tester ohallbara for en
enskild central.

For fordelningscentraler dr skap och vissa skdpdelar (infastningsplattor m.m.) som séljs
av en tillverkare utformade sérskilt for denna tillverkares komponenter. Tillverkarna har
i sjdlva verket utvecklat sdrskilda monteringsverktyg som syftar till att underlétta
monteringen av centralen.

En fordelningscentral innehéller normalt en kapslad effektbrytare i centralens dverdel
som matar och skyddar en rad utgédngar som 1 sin tur skyddas och matas av en rad
dviargbrytare. For att se till att ett fel i en utgang bara innebir att denna utgéng — och inte
alla utgangar 1 centralen — bryts, bor man se till att ett fel som uppstar 1 denna utgang
bryts av det sirskilda skyddet for denna utging snarare én av skyddet vid ingéngen till
centralen. Detta kan kallas “’selektivitet”.

Atminstone for fordelningscentraler verkar denna selektivitet silunda garanteras av
mycket fina konstruktioner (snabb kontaktoppning, energimidngd som kan passera
effektbrytaren vid brytningen etc.) som hidnger samman med hur produkterna utformas
och tillverkas. Schneider anser hir att tvd effektbrytare som omfattas av identiska
standarder 4nda kan ha olika prestanda i frdga om selektivitet, vilket innebér att det ar
omgjligt att garantera att olika tillverkares selektivitetsfunktioner &r kompatibla.

Komponenternas kompatibilitet och selektivitet &r av avgoérande betydelse for
elmontoren eller elinstallatdren eftersom dessa gor det mgjligt for montdren att garantera
den firdiga centralens prestanda och dirmed att uppfylla kundens behov. Eftersom
kompatibilitet och selektivitet bara garanteras for ett enda varumérke kan elmontdrerna
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inte sitta samman komponenter av olika varumérken, vilket innebdr att de koper all
elutrustning som behovs till en central frdn en enda tillverkare. Sdsom en elmontor?’
anger “blandar man inte produkter av olika varumdrken. [...]* Installationsreglerna
tvingar en att anvédnda ett enda varumirke.”

135. Nér det géller huvudfordelnings- och férdelningscentraler innebir valet av varumérke pa
en nyckelkomponent — som den kapslade brytaren for fordelningscentraler — i allménhet
att man anvinder samma varumaérke pa alla andra skyddskomponenter som behdvs i den
aktuella centralen. Nir en elmontor vél valt varumirke pa den kapslade brytaren till sin
central har han 1 praktiken begrinsat sitt urval av Ovriga komponenter (skép,
dvirgbrytare etc.) till sin central eftersom han bara kan vilja varumérken som garanterar
kompatibilitet med den valda kapslade brytaren.

136. Det verkar dock som om alla delar till centralen inte nddvandigtvis maste vara av samma
varumérke och att det forekommer en viss blandning for vissa komponenter. Detta tycks
sarskilt gélla komponenter som inte har négra direkta skyddsfunktioner, sdsom sjdlva
skdpdelarna. I sjdlva verket kan parternas andel av forsdljningen inom ett geografiskt
omrade variera avsevirt mellan olika komponenter som dr avsedda att monteras i1 en
fordelningscentral. Schneiders andel av den franska marknaden uppgér silunda till [50-
901* % for effektbrytare till fordelningscentraler, medan den inte overstiger [30-40]* %
for sjélva skdpen. Parterna anser att dessa skillnader kan forklaras av de manga
helhetsldsningar som ar tdnkbara for en och samma typ av elcentral. Om detta stdimmer
visar siffrorna ovan att de fordelningscentraler som séljs av Schneider 1 genomsnitt
innehdller nistan dubbelt s manga effektbrytare som de fordelningscentraler som séljs
av foretagets konkurrenter. Detta tycks inte vara sérskilt sannolikt bland annat med tanke
pa mangfalden hos Schneiders kunder i Frankrike. En troligare forklaring dr att &ven om
man inte kan blanda olika mérken av effektbrytare (pa grund av kraven pd kompatibilitet
och selektivitet), sd dr det vanligare att blanda olika varumérken nér det giller skédpdelar
som inte omfattas av samma krav pa selektivitet och kompatibilitet som effektbrytare.
Samma sak géller differentialskydd som ocksa levereras av specialiserade foretag. Ett
exempel dr Baco, ett dotterforetag till Legrand, som sidljer differentialskydd av eget
mérke. Nar det géller gruppcentraler varierar slutligen de marknadsandelar som parterna
redovisar for olika komponentkategorier kraftigt mellan olika komponenter.

Handelsbruk

137. Att blanda produkter av olika varumérken i en gruppcentral tycks vara tekniskt mojligt
och sker ocksa ibland. Precis som parterna patalar &r det frimst elinstallatérerna som
monterar och véljer gruppcentraler, och de “dr i allménhet trogna ett varumérke och
koper en fullstéindig sats av en enda tillverkare av skél som rér en underlidttad montering
av centralen, produkternas utseende, apparaternas funktion och fortroendet for en
tillverkares tekniska kvalitet”?8. Aven om det inte finns nigra tekniska hinder att blanda
komponenter av olika varumérken i gruppcentraler kdper elinstallatérerna salunda oftast
alla sina komponenter av en enda tillverkare.

138. Detta visar ocksd att det dr en betydande konkurrensfordel att ha ett fullstindigt
produktutbud av ett varumérke inom denna sektor. Sdsom en tillverkare?® uppger ar det

27 Spie Trindel, svar pé frdgeformuléret, etapp 1.
28 S. 54 - CO-formuléret.

29 Gewiss, svar pa frageformuléret, etapp 1.
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139.

140.

141.

142.

143.

utrymme som finns for mindre tillverkare eller tillverkare av enstaka komponenter allt
mer begrinsat till f6ljd av marknadens utveckling, dir man tenderar att leverera
fullstdndiga installationer och integrerade system”.

Kravet pa ett fullstindigt produktutbud forklaras frimst av att elinstallatdrerna och
elmontorerna 1 forsta hand vander sig till tillverkare som ger dem forsdkringar om
sakerhet och kompatibilitet oavsett tdnkt sammanséttning och ddrmed oavsett vilka olika
komponenter man véljer och monterar i en central. Med tanke pd de ménga olika
komponenter man kan integrera i en huvudfordelnings- eller fordelningscentral
(Schneider rdknar med mer dn 3 000 produktreferenser for fordelningscentraler), méste
tillverkarna kunna leverera samtliga skyddskomponenter som kan integreras i dessa
elcentraler.

Betydelsen av brett produktutbud och avsaknaden av en betydande blandning av
produkter fOrstirks ytterligare av andra sdrdrag hos sektorn. S&som General Electric
(GE) uppger “forsoker elmontorer och elinstallatdrer normalt kopa alla sina produkter
hos en leverantdor eller av ett enda varumirke. Detta minskar deras
transaktionskostnader, ger dem battre tillgang till utbildning och underhallstjdnster samt
garanterar att de olika komponenterna &r tekniskt kompatibla.” Vissa elmontdrer och
elinstallatorer har ocksa patalat att rabatter och utbildningsmdjligheter kan vara kopplade
till samlade inkop eller till arliga inkopsmal for produkter av samma varumirke. Precis
som resultaten av undersokningen visar tycks det slutligen vara s& att en omfattande
produktportfolj utgdr en betydande fordel nér det géller tillgdngen till grossister.

Parternas alla stora konkurrenter som ABB, Siemens och Hager har kompletta
komponentsortiment. Medelstora tillverkare som inte tillverkar alla komponenter méste i
allmédnhet komplettera sitt utbud genom att kopa de komponenter som saknas av andra
tillverkare och sedan inforliva dem 1 det egna utbudet. Detta géller till exempel Moeller
(som koper franskiljare av Schneider), Gewiss (som utformar sina fordelningscentraler
kring kapslade brytare som levereras av ABB) och Schneider (som kdper brytare av
ABB och sdkringar av Holec och Harvey Bubble).

Konkurrensen mellan tillverkare omfattar ocksa komponenter

Parternas stdndpunkt att de relevanta produktmarknaderna skall definieras efter
“helhetslosningar” for den slutliga sammanséttningen av komponenter tycks dock inte
hélla for en granskning. Sdsom framgér i f6ljande punkter kullkastas denna standpunkt
av den ekonomiska verkligheten, och det framgar av parternas egna dokument att det
rader konkurrens d@ven mellan komponenter.

Den ekonomiska verkligheten visar att marknaden bygger pa komponentforsiljning

I sitt beslut av den 30 mars 2001 enligt artikel 6.1 ¢ i koncentrationsférordningen
(beslutet enligt artikel 6.1 ¢) anforde kommissionen att den inte utesluter mojligheten att
alla olika kategorier av komponenter till elcentraler utgér en relevant produktmarknad.
Om detta stimmer bor produktmarknaderna d& definieras utifrdn komponentkategorier
snarare dn utifrdn “helhetslosningar”. I sitt beslut enligt artikel 6.1 c¢ noterade
kommissionen sérskilt att manga tredje parter hade uppgett att elkomponenter i
allménhet siljs for sig av tillverkarna, som levererar dem till grossister eller elmontorer
utan att integrera dem i en helhetslosning (det &r grossisterna och elinstallatérerna som
integrerar komponenterna).
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144. 1 ndmnda beslut noterade kommissionen ocksad att vissa konkurrenter inte ens sjdlva
tycks tillverka alla komponenter som skall integreras i de ”helhetsldsningar” (elcentraler)
man erbjuder. Parterna tycks i sina kataloger inte heller géra nagon indelning mellan de
huvudfordelnings-, fordelnings- och gruppcentraler man erbjuder, utan delar tvértom in
komponenterna i grupper efter deras prestanda.

145. Kommissionens detaljerade undersokning bekriftar att grossister, elinstallatorer och
elmontorer kdper och att tillverkare siljer komponenter. Man kan inte tala om nagon
egentlig forséljning av fardiga centraler. ElImontdrernas och elinstallatorernas roll dr just
att sitta samman en elcentral som motsvarar de tekniska egenskaperna hos den
installation elcentralen dr avsedd for. Utformningen av en elcentral och dess samman-
sattning av effektbrytare (franskiljare, kapslade brytare eller dvirgbrytare), sédkringar och
differentialskydd, och didrmed valet av komponenter beror 1 forsta hand pa
installationens tekniska egenskaper.

146. Man kan dérfor inte tala om ndgon standardcentral” eftersom varje central maéste
aterspegla de nist intill unika egenskaperna hos den installation den &r avsedd for. Precis
som Legrand3? uppger kan man observera en stor mangfald av olika sammansittningar,
vilket gor det mycket svart att definiera en standardcentral”. Centralen utformas och
monteras sélunda forst hos elmontoren, elinstallatdren och/eller projektkontoret i samrad
med slutanvédndaren.

147. 1 sitt svar pd meddelandet om invindningar bestrider parterna inte att det i princip inte
finns ndgon standardcentral, men de hdvdar ddremot att det finns standardlosningar. De
papekar dels att sammanséttningen av en central alltid innebér att man monterar samma
typer av komponenter (effektbrytare, differentialskydd, skapdelar etc.), dels att kunderna
upplever att de behdver standardlosningar, vilket illustreras av att tillverkarna utvecklat
dataprogram for att hjélpa elinstallatorerna.

148. Kommissionen bestrider inte dessa synpunkter. Den anser dock att de inte pa nagot séatt
bevisar att det finns ndgon standardcentral. Det faktum att centraler av en viss typ i
allménhet innehaller samma typ av komponenter visar bara att alla dessa centraler har
samma funktion, men sjdlvklart inte att de dr identiska. Att varje elcentral ar specifik
(och didrmed att det inte finns ndgon standardcentral) bekréftas for ovrigt av att det finns
dataprogram som stod for dimensionering av centraler, vilka syftar till att utforma en
sammansittning som &dr optimal utifrdn varje kunds behov. Kommissionen vidhaller
salunda att med undantag for ett fatal standardcentraler, som bara omfattar nagra fa
specifika sammanséttningar och star for en mycket liten del av forsdljningen, sé finns det
ingen standardcentral; det som parterna kallar standardlosning tycks snarare avse
anvindning av ett enda varumaérke.

149. I allmédnhet varken utformar eller siljer tillverkaren elcentraler, utan ndjer sig med att till
utomstdende foretag (elmontdrer och elinstallatorer) sdlja (direkt eller indirekt genom
distributionsledet) de komponenter som de behdver for att montera elinstallationen hos
sina kunder. Parternas och deras konkurrenters kataloger dr dessutom strukturerade efter
komponentgrupper och inte efter typ av elcentral. I dessa kataloger presenterar man
salunda komponenter efter deras tekniska egenskaper utan att man nddvéndigtvis anger 1
vilken typ av elcentraler de kan integreras.

30 Legrand, svar pa fraga 65.
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150. Dessutom uppger parterna att forsdljningen av utrustning till fordelnings- eller
gruppcentraler till mer 4n 80 procent sker genom distributionsledet. Precis som
Schneider3! preciserar “koper [varje grossist] partier av komponenter och halvfabrikat
som de behover for att uppritthalla ett lager som gor att de kan tillgodose olika
systembehov hos sina egna kunder”. Detta svar bekréftar att grossisternas bestillningar
pa omrddet fordelnings- och gruppcentraler avser komponenter och inte
helhetslosningar.

151. Som svar pa kommissionens fragor32 har Schneider for varje EES-land inkommit med en
kopia av de storsta bestéllningarna pa fordelnings- och gruppcentraler samt med
motsvarande fakturor. Det framgér mycket tydligt att dessa bestéllningar frdn Schneiders
kunder praktiskt taget alltid avser komponenter, som identifieras med deras exakta
referensnummer, och inte helhetslosningar. De fa undantagen avser néstan alltid direkt
forsdljning till andra kunder &n grossister och elmontdrer. Sdsom anforts ovan dr denna
forséljning marginell (mindre &n 5 procent for fordelningscentraler och mindre &n
10 procent for gruppcentraler).

152. Av ovanstdende framgar det tydligt att parternas forsédljning pd omradet fordelnings- och
gruppcentraler néstan uteslutande sker i form av komponenter och inte som
“helhetslosningar”. Samma sak giller deras konkurrenter.

Konkurrensen utdvas pad komponentniva

153. En granskning av orsakerna (tekniska begransningar och affarsseder) till att elcentraler
vanligtvis innehdller komponenter av ett enda varumirke visar att en tillverkare som
lyckas fa en sdrskilt stark stéllning for en typ av dessa komponenter skulle kunna utdva
sitt marknadsinflytande for just denna typ av komponenter - forutsatt att tillverkaren har
ett fullstdndigt produktutbud (vilket dr en forutsittning for att verka pa denna marknad).

154. Nar det giller gruppcentraler verkar det som om den enda anledningen till att
komponenterna dr av ett varumairke ir att elinstallatorerna dr trogna detta varumérke. En
granskning av konkurrensvillkoren visar dock att de olika tillverkarnas marknadsandelar
kan variera avsevdrt mellan olika komponenter. Exempelvis visar resultaten av
undersokningen att vissa tillverkares marknadsandel kan vara dubbelt stor for en
komponent som for en annan. Dessa skillnader tycks visa att konkurrensvillkoren
varierar mellan olika komponenter.

155. Nar det giller fordelningscentraler pekar parterna péd tekniska begransningar
(kompatibilitet och selektivitet) for att motivera en analys som bara avser
helhetslosningar. I sitt svar pa meddelandet om inviandningar pépekar de ocksa att valet
av en elcentral av ett enda varumirke innebdr att elmontdrerna kan gora betydande
tidsbesparingar (med 25-50 procent) vid monteringen av centralen.

156. Sdsom angetts ovan tycks blandningar av olika varumérken emellertid férekomma,
atminstone nér det giller skdpdelar. Att man inte blandar effektbrytare hindrar dessutom
inte att sdrskilda konkurrensvillkor giller mellan kapslade brytare, som utgor
nyckelkomponenter och avgdr valet av dvriga skyddskomponenter, och dessa dvriga
skyddskomponenter. I sjdlva verket tenderar tillverkarna naturligtvis att rikta in

31 Parternas svar pé fragorna 68 och 113 i frageformuléret av den 6 april 2001.

32 Fréaga 70 och 112 pa frageformuldret av den 6 april 2001.

28



huvuddelen av sina FoU-insatser och sdljfrimjande insatser pd dessa komponenter
snarare dn pa Ovriga komponenter. Detta bekriftas for ovrigt av de uppgifter som
parterna ldmnar i sitt svar pa meddelandet om invéndningar. Dessa uppgifter visar att i
Italien (under perioden 1998-2000) sa har skillnaden mellan det ldgsta priset (som
inbegriper rabatter) och det hogsta priset (utan rabatter) kunnat uppga till [20-
30]* procent for kapslade brytare, men bara till [10-20]* procent for dvargbrytare. Detta
antyder att rabatterna traditionellt ar storre for effektbrytare av nyckelbetydelse én for
ovriga effektbrytare.

157. Att analysen gors pa komponentniva tycks vara dn mer relevant eftersom det dr pd denna
niva som ett varumirkes vérde grundar sig. Det dr for 6vrigt pd denna nivd som parterna
analyserar sin egen stillning pa marknaderna for lagspanningsutrustning. I sina planer pa
medellang sikt for 2001-2005 som Legrand gjort for flertalet EES-linder anges
foretagets marknadsandelar i1 dessa ldnder for olika komponentkategorier (franskiljare,
effektbrytare for fordelning[scentraler], allpoliga strombrytare och hoéljen). Daremot
innehaller dess dokument ingen analys per "helhetslosning” (dvs. per typ av elcentral).

158. I parternas interna dokument finner man ocksa analyser dér de enskilda komponenternas
betydelse understryks. Sdlunda uppger Legrands dotterforetag Bticino33: 7 [...]* 7. P4
samma sdtt gor Legrand3* sédrskilda analyser av dels effektbrytare for
fordelningscentraler, dels differentialskydd. Schneider understryker i sin tredrsplan for
[...]* de positiva effekterna av lanseringen av ett nytt utbud av [...]* och den framtida
anvindningen av dessa komponenter for att kunna sdlja andra produkter. [...]*.
Schneider rdknar att foretagets utbud av [...]* skall forstirka dess stdllning hos
industrikunder och skyller samtidigt foretagets svaga stéillning hos bostadskunder pa sitt
utbud av [...]*.

159. Det sitt pa vilket man i dessa dokument understryker en komponents strategiska roll (i
detta fall en [...]*) illustrerar tydligt vilken betydelse komponenter har i de olika
tillverkarnas konkurrensstrategier. Komponenternas roll framgar ocksa i tillverkarnas
reklam riktad till elinstallatorer och elmontdrer. I denna reklam prisar man i sjélva verket
prestandan hos sina komponenter och inte hos de helhetslésningar man kan erbjuda
utifrdn dessa komponenter.

160. Slutligen bor det noteras att [...]*33.

161. 1 sitt svar pa meddelandet om invdndningar bestrider parterna att det forekommer ett
marknadsinflytande pd komponentnivi. De anser sirskilt att nagot test av ett hypotetiskt
monopol inte kan goras pa en viss typ av komponent eftersom alla tillverkare erbjuder ett
fullstdndigt produktutbud. Ett hypotetiskt monopol pé en viss typ av komponent skulle
diarmed vara helt irrelevant pa den verkliga marknaden.

162. Kommissionen kan inte ansluta sig till denna stdndpunkt. Aven om det skulle vara si att
ett hypotetiskt monopol pa en enda typ av komponenter saknar grund pa den verkliga
marknaden hindrar detta inte att konkurrensvillkoren (och didrmed en eventuell
dominerande stédllning) skiljer sig at for varje typ av komponent. Detta eftersom alla
tillverkare maste erbjuda alla komponenter som elinstallatdrerna behover for att utforma
en elcentral och eftersom de olika tillverkarnas konkurrensforméga, efterfragesidans

33 Bticino, plan pa medellang sikt [...]*.
34 Legrand, planer pa medellang sikt.

35 Schneider, La convergence tarifaire européenne (priskonvergensen i Europa).
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163.

164.

struktur och didrmed faststillandet av priser méste vara likvérdig for alla komponenter.
Det faktum att testet av ett hypotetiskt monopol rent tekniskt inte kan gdras pa
komponentnivé (eftersom alla tillverkare séljer alla produkter) visar med andra ord att
det formodligen inte kan forekomma en monopolsituation for en enda komponent —
oberoende av Ovriga komponenter. Detta hindrar emellertid inte i sig att det kan
forekomma marknadsinflytande p4 komponentniva.

Det faktum (som inte bestrids av parterna) att det finns nyckelkomponenter visar att
vissa komponenter ar viktigare dn andra och att konkurrensvillkoren f6r dessa
komponenter skiljer sig frdn dem for Ovriga komponenter. Sdsom angetts ovan
forekommer blandningar for vissa komponenter, bland annat skipdelar.

Detta bekriftas dessutom tydligt av de uppgifter som ldmnats av Schneider, och som
pavisar betydande skillnader 1 vinstmarginal mellan olika typer av komponenter.

Tabell 6ver marginaler

Produkt Huvud- Fordelnings- Gruppcentraler
fordelnings- centraler
centraler
Brutto- Netto- Brutto- Netto- Brutto- Netto-
marginal marginal marginal marginal marginal marginal
Franskiljare [40- [20-

60]%% | 40]*%

Kapslade brytare [40- [10- [50- [20-

60]*% | 30]*% | 70]%% | 40]*%

Dviérgbrytare och allpoliga brytare [50- [20- [50- [20-

70]*% | 40]*% | 70]*% | 40]*%

Skép och paneldelar (20- [0- [50- [20- 20- [0-20]*%

40]*% | 20]*% | 70]*% | 40]*% | 40]*%

Kalla: Schneider, svar pa frageformuldret av den 6 april 2001
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Slutsats

. Sdsom anges 1 kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad3®
’[ar] syftet med att definiera en [...]* marknad att identifiera de faktiska konkurrenter till
de berorda foretagen som ir 1 stdnd att begransa deras beteende och hindra dem fran att
agera oberoende av ett effektivt konkurrenstryck.” Syftet med att definiera den relevanta
marknaden &r alltsa att identifiera de omrédden inom vilka en eventuell dominerande
aktor skulle kunna utéva ett marknadsinflytande och att skapa en begreppsram som gor
det mgjligt att analysera villkoren for utbud och efterfragan inom dessa omraden.

Analysen ovan visar att tillverkarna kan utdva marknadsinflytande pa tvé nivier: dels pa
varumirkesniva (och ddrmed genom att kombinera alla komponenter som &r avsedda att
integreras i en elcentral), dels inom varje komponentgrupp.

Kundernas mirkestrohet tvingar i sjdlva verket tillverkarna att erbjuda ett fullstandigt
produktutbud och garantera (tekniska och ekonomiska) prestanda hos de elcentraler som
sdtts samman av dessa produkter. Nér en komponent (t.ex. en effektbrytare) vil har valts
méste Ovriga komponenter i elcentralen dessutom normalt vara av samma mérke. Detta
giller sdrskilt effektbrytare i fordelningscentraler pa grund av de krav pa kompatibilitet
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168.

169.

170.

171.

172.

och selektivitet som beskrivits tidigare. Det finns darfor en forsta konkurrensniva som
omfattar alla komponenter (eller atminstone alla skyddskomponenter).

Av ovanstdende framgar det dock i) att markestroheten inte dr absolut nér det giller
fordelnings- och gruppcentraler, ii) att det dr vanligare att blanda olika varumérken av
skipdelar én av skyddskomponenter, iii) att valet av varumérke i praktiken dikteras av
valet av nyckelkomponenter, och iv) att de olika tillverkarnas konkurrensstéllning kan
variera mycket kraftigt mellan olika typer av komponenter. Konkurrensvillkoren ar
salunda inte lika for alla komponenttyper. Detta bekriftas for ovrigt till stor del av de
uppgifter som parterna ldmnar i sitt svar pd meddelandet om invidndningar. Dessa
uppgifter visar i sjdlva verket att man ger sdrskilda rabatter for varje komponenttyp
(exempelvis en hidnvisning till en dvérgbrytare eller en typ av skép), vilket
uppenbarligen tyder pé att konkurrenstrycket varierar mellan olika komponenter. Nar det
géller fordelningscentraler tycks dessa rabatter dessutom vara mycket storre for
nyckelkomponenter (kapslade brytare) och komponenter som kan blandas mellan olika
varumérken (skipdelar) dn for dvargbrytare.

I sitt svar pd meddelandet om invdndningar bestrider parterna denna analys och havdar
tviartom att konkurrensbeddmningen bara skall goras pa elcentralnivd, det vill sdga for
samtliga komponenter som ingar i en typ av elcentral. Parterna grundar sitt argument pé
i) tekniska (kompatibilitet, selektivitet etc.) och ekonomiska aspekter som begrinsar
blandningen av olika varumaérken, ii) elinstallatrernas och elmontorernas méarkestrohet,
och iii) det faktum att alla tillverkare erbjuder och maste erbjuda alla komponenter som
krdvs for att konstruera en elcentral. Parterna stoder sig dven pd resultaten av en
undersokning som de bestéllt av konsultforetaget NERA, och som enligt dem pévisar ett
mycket starkt samband mellan forséljningsvolymerna fér varje komponenttyp. Parterna
anser att detta samband motséger att det finns en separat marknad for komponenter.

Sasom anforts ovan bestrider kommissionen varken att det finns en forsta
konkurrensniva betridffande alla komponenter som ingér i en elcentral eller att denna
konkurrens tvingar tillverkarna att erbjuda ett fullstindigt produktutbud och garantera
tekniska och ekonomiska prestanda hos elcentraler som sdtts samman av dessa
komponenter. Den anser dock att konkurrensen inte begrénsar sig till denna niva, utan
aven géller varje komponenttyp.

Kommissionen anser ocksa att de uppgifter som ldmnats av NERA snarare bekréftar dn
motsédger att det dr relevant att géra en analys pa komponentniva. For det forsta framgér
det att tillverkarna goér manga sidljframjande insatser for vissa enskilda komponenter
snarare dn for samtliga komponenter som krivs i en elcentral. I juni och juli 2000 erbjod
Schneider salunda rabatter pa [0-20]* procent pa vissa [...]* och pa [20-40]* procent pa
vissa [...]*. P4 samma sétt tycks Legrand ocksd ha genomfort sirskilda siljfrdmjande
atgarder for vissa typer av [...]* for gruppcentraler och vid andra tillfillen for vissa
[...]*. Dessa insatsers omfattning och deras inriktning pd en enda typ av komponent
visar att det rader sérskild konkurrens for varje komponenttyp.

For det andra tyder de uppgifter som parterna ldmnat ockséd pa att dessa siljfrdmjande
insatser har haft mycket stor inverkan pa forsdljningen av den utrustning som insatserna
omfattat, men att de bara har haft mycket begrinsade effekter pa forséljningen av andra
komponenter som ir tdnkta att kombineras med den aktuella utrustningen for att pa sa
sitt skapa "helhetslosningar”. Nér Bticino (i Italien) erbjod en rabatt pa [0-20]* procent
pa vissa [...]* i januari 2000 6kade forsdljningen av [...]* sdlunda med [0-20]* procent
jamfort med december 1999, medan forsdljningen av [...]* bara dkade med [0-20]*
procent jamfort med foregaende manad. Denna skillnad blir &nnu mer markant om man
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beaktar sdsongsvariationer i1 forséljningen eftersom forséljningen av [...]* 1 sé fall skulle
ha minskat med [0-10]* procent jAimfort med féregdende ménad (medan forsdljningen av
[...]* skulle ha dkat med [20-30]* procent). Detta tyder pa att séljfrimjande insatser for
enskilda komponenter inte far samma effekter for alla komponenter som krévs i en
elcentral, vilket ocksd bekriftar att det finns en andra konkurrensniva som omfattar
enskilda komponenter.

173. For det tredje visar uppgifterna frain NERA att det inte finns négot signifikant samband
mellan prisvariationerna for olika komponenter. Eftersom prisvariationerna aterspeglar
utvecklingen av villkoren for utbudet av och efterfrdgan pa de aktuella produkterna,
illustrerar avsaknaden av ett sidant samband att varje komponenttyp &r unik och
bekréftar att priset pa alla komponenttyper i hog grad faststélls utifran aspekter som é&r
unika for en komponenttyp (snarare dn utifrin forandrade konkurrensvillkor betriffande
de elcentraler som komponenten anvinds 1).

174. Slutligen anser kommissionen att det samband mellan forsdljningsvolymerna for olika
komponenter som konsultforetaget NERA har observerat inte innebdr att man kan
ifragasitta att det rader en sdrskild konkurrens pa komponentniva. I berdkningen av detta
samband beaktar man inte alls verksamhetens sdsongsvariationer. Dessa
sdsongsvariationer dr ibland mycket uttalade, sdrskilt 1 augusti nér forsdljningsvolymerna
kan falla med 75 procent jamfort med i juli. Genom att inte bryta ut detta fenomen
overskattar NERA dédrmed det reella sambandet mellan forséljningsvolymerna avsevirt.
For att méta det reella sambandet har kommissionen gjort egna berdkningar pa grundval
av de uppgifter som parterna ldmnat. Dessa berdkningar visar att om man bryter ut
forséljningens sidsongsvariationer sa minskar sambandet avsevirt for att nd nivaer (kring
0,7) som innebér att man inte kan dra nagra exakta slutsatser.

175. 1 vilket fall som helst tycks det vara uppenbart att det finns ett visst samband mellan
forsdljningsvolymerna for olika komponenttyper eftersom den slutliga forsdljningen
avser monterade elcentraler och dessa elcentraler forses med de aktuella komponenterna
genom monteringen. Kommissionen anser dock att detta samband inte innebér att man
kan dra slutsatsen att alla komponenter tillhor en och samma produktmarknad. Om man
tillimpar NERA:s resonemang pa ett annat omrade skulle detta leda till slutsatsen att
bildack och bilmotorer tillhér samma produktmarknad eftersom det (troligen) finns ett
samband mellan forséljningsvolymerna for dick och motorer (bagge utgdr ju utrustning
till bilar). Denna slutsats ter sig ganska absurd eftersom det inte finns ndgon som helst
utbytbarhet mellan de bada produkterna (varken pa efterfrage- eller utbudssidan) och
med tanke pd de fundamentala skillnaderna i konkurrensstruktur mellan de béda
sektorerna (forekomsten av integrerade tillverkare, koncentration m.m.). Det ar f6r ovrigt
av denna anledning som ekonometriska undersokningar av definitionen av
produktmarknader i allmédnhet grundar sig pé prissamband snarare &n pa samband mellan
forsdljningsvolymer3’. Kommissionen anser ddrmed att detta samband inte innebér att
man kan ifragasitta att det rader sérskilda konkurrensvillkor for varje typ av utrustning,
inte minst med tanke pd de fakta och faktorer som redovisats ovan. Det faktum att
forsdljningen av vissa komponenter okar nér forséljningen av andra minskar — trots det
ofrankomliga sambandet mellan komponenter — bekréftar ocksa denna analys.

176. Aven om man godtar den betydelse som varumirken och fullstindiga komponentutbud
har i konkurrensen, s grundar sig styrkan hos ett varumérke dnd4 i huvudsak pé de olika

37 Se till exempel artikeln ”The extent of the market” av Stigler och Sherwin, Journal of Law and Economics
vol. 28, 555-585, oktober 1985.
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178.
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182.

komponenternas konkurrenskraft. Eftersom en eventuell monopolleverantér av en
komponent kan utnyttja sitt marknadsinflytande pa denna nivd bor analysen av
konkurrensen goras for varje komponenttyp.

Kommissionen konstaterar salunda att analysen av den anmilda koncentrationens
effekter pd konkurrensen skall goras pa tvd olika nivder: dels i nivd med samtliga
komponenter som krivs for att montera en viss typ av elcentral (vilket dr den niva som
parterna foresprakar), dels i nivdA med de olika komponenter som &r avsedda att
integreras 1 fordelningscentraler och gruppcentraler.

Segmentering av produkter

Uppdelning efter funktion

Kommissionen konstaterar att de olika kategorierna av komponenter som anvinds i en
elcentral inte dr utbytbara sinsemellan. Det &r uppenbart att ett skép (det vill sdga ett
holje, vanligtvis 1 metall, pa vilket man monterar yttre paneler och en skaplucka) inte pa
ndgot sétt ar utbytbart mot ett skyddsinstrument (som en effektbrytare eller en sikring).

Man maéste uppenbarligen ocksa gora en uppdelning mellan skyddsinstrument som
effektbrytare och sdkringar (vars funktion ar att skydda elinstallationen mot dverstrom
och kortslutningar) 4 ena sidan och differentialskydd (som syftar till att skydda personer)
a4 den andra. Av samma skidl tycks allpoliga brytare, som har uppfyller bade ett
differentialskydds och en effektbrytares funktioner, inte heller vara utbytbara med andra
typer av skyddsinstrument.

Denna uppdelning géller ocksa pa utbudssidan eftersom alla typer av komponenter enligt
parterna tillverkas i ett sédrskilt produktionsled (och vanligtvis i1 en sdrskild fabrik). Detta
hindrar att man kan tillverka ndgon annan produktgrupp eller stilla om produktionen
under acceptabla ekonomiska villkor.

Uppdelning mellan effektbrytare och sdkringar

Sakringar har en funktion som &r jamforbar med effektbrytarnas funktion (att skydda mot
kortslutningar och &verbelastning). Det ror sig dock om tekniskt olika komponenter.
Medan effektbrytare innehéller ett elektromagnetiskt instrument fungerar sdkringar
genom att en elektrisk ledare gar av till f6ljd av 6verhettning vid en 6verbelastning eller
en kortslutning. Foljaktligen maste sdkringar bytas ut efter en kortslutning eller en
Overbelastning, till skillnad fran effektbrytare som helt enkelt slds pa igen nir
stromstyrkan inte ldngre dr for hog. En sékring méste ocksa forses med en brytare som
gor att man kan ersétta den utan att den #r strdomforande. Aven om en sikring ér billigare
(vid installationen) &n en effektbrytare, krdver den dock mer underhall bland annat
eftersom den maste bytas ut, vilket leder till att totalkostnaderna tycks vara hogre for
sdakringar. Med tanke pd dessa skillnader och pa att det dr enklare att anvénda
effektbrytare, anvénds dessa oftare dn sdkringar och tycks pé lang sikt komma att ersétta
dem.

De tekniska skillnaderna mellan sidkringar och effektbrytare, de konsekvenser som dessa
skillnader far for underhéllet av elcentraler, samt de tekniska skillnaderna 1
tillverkningen av dessa bada komponentkategorier aktualiserar frigan om man bor gora
en uppdelning mellan dessa bada produkter. Denna fraga kan dock ldmnas G6ppen
eftersom den inte pdverkar analysen av transaktionens effekter pa konkurrensen.
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Uppdelning i grupper av effektbrytare

183. Bland effektbrytare dr det ocksa lampligt att géra en uppdelning mellan franskiljare,
kapslade brytare och dvérgbrytare. For det forsta framgar det att varje grupp av
effektbrytare har en sérskild funktion. Frénskiljare monteras vid ingéngen till
elinstallationen i1 huvudfordelningscentralen, medan kapslade brytare huvudsakligen
anvinds vid utgangar frdn huvudfordelningscentraler eller vid ingangen till
fordelningscentraler, och dvérgbrytare anvénds vid utgéngar frdn fordelningscentraler
eller i gruppcentraler.

184. Sasom illustreras i tabell 4 ovan fOrklaras dessa olika anvidndningsomraden av
skillnaderna 1 prestanda mellan de olika kategorierna av effektbrytare. I de uppgifter som
lamnats av parterna anges ocksa att det forekommer betydande prisskillnader mellan
kategorierna. Internpriset inom Schneider-gruppen ligger mellan [1 000 och 5 000]* euro
for franskiljare38, mellan [1 000 och 5 000]* euro for kapslade brytare3® och mellan [0
och 50]* euro for dvérgbrytare*0,

185. Det bor slutligen pépekas att alla dessa produkter tillverkas i olika produktionslinjer,
vilket innebér att en tillverkare av en viss effektbrytare inte pa kort sikt kan stdlla om sin
produktion till andra produkter och silja dem.

Uppdelning mellan skdp for huvudfordelningscentraler, fordelningscentraler
respektive gruppcentraler

186. I de uppgifter som parterna ldmnat anger man att det bor goras en uppdelning mellan
delar till skap for huvudfordelningscentraler, fordelningscentraler och gruppcentraler.
Skap ér utrustning 1 plat eller plast som syftar till att skydda de elkomponenter som
integreras 1 lagspanningscentraler. Skép utgér sjdlva holjet till en elcentral och
kompletteras med delar (DIN-fastningsskenor, stromskenor 1 koppar m.m.) fér montering
av och stdd till elkomponenterna.

187. Enligt de uppgifterna som parterna ldmnat finns det sélunda stora skillnader mellan de
olika kopplingsnivderna. For det forsta skiljer sig skdp for gruppcentraler (i plast med
DIN-skenor, och som i hdg grad ar standardiserade) avsevért fran skdp for
huvudfordelnings- och fordelningscentraler (i metall, och som kan innehalla specifika
delar). For det andra skiljer sig skap for huvudfoérdelningscentraler fran skip for
fordelningscentraler genom att de forstndmnda ofta innehdller specifika delar som
monteras av elmontorer, medan de sistndmnda oftare 4r standardiserade och
elmontorernas roll hir ofta begrinsar sig till att montera “byggsatser” (Schneiders
Prisma och Legrands Altis eller MAS ) som levereras av tillverkarna. Dessutom skall
skdp for huvudfordelningscentraler uppfylla hogt stillda tekniska krav (som avser
elektromekaniska begrinsningar och kortslutningar), som inte omfattar skdp for
fordelningscentraler.

188. Dessa skillnader finns ockséd pa utbudssidan eftersom standardiseringen av centralskap i
allménhet har formatt tillverkarna att anvénda sig av produktionsmedel som ger en hog

38 Bilaga — svar pa fraga 25 — frageformuldr av den 6 april 2001.
39 Bilagor — svar pé frdgorna 25 och 64 — frageformuliret av den 6 april 2001.

40 Bilaga — svar pa fraga 64 — frageformulédr av den 6 april 2001, och parternas inlaga av den 13 mars 2001,
”Definition av marknaderna for produkter i segment 1, 2 och 4”.
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189.

kapacitet, medan skdp for huvudfordelningscentraler ofta tillverkas med méngsidiga
produktionsmedel och i sméd volymer (for att kunna anpassas till de sdrskilda kraven for
varje projekt).

Kretsbrytare

Utover de komponenter som beskrivs ovan bor det ocksd ndmnas att det finns dnnu en
produktkategori, nimligen kretsbrytare. Dessa komponenter krdvs av Electricité de
France (EDF) i Frankrike och av Portugals eldistributér.

190. Kretsbrytare skiljer sig frdn 6vriga komponenter genom 1) en differentialfunktion, som

191.

192.

forutom att skydda anviandaren syftar till att skydda eldistributoren mot “elstolder”, ii) en
avgiftsfunktion (att méta elforbrukningen), och iii) en “multikalibreringsfunktion” som
gor det mdjligt for eldistributdren att anpassa effektbrytaren till kundens behov.

Av forséljningen av kretsbrytare gir tvad tredjedelar till eldistributéren och en tredjedel
till elinstallatorerna. Med tanke pé att det handlar om komponenter som uppfyller en
sarskild efterfragan fran eldistributoren finns det 1 nuldget inga substitut. Dessutom ar
kretsbrytare inte integrerade i1 elcentralerna. De utgdér dérfor en separat relevant
produktmarknad.

Slutsats

Mot bakgrund av ovanstdende kan de relevanta produktmarknaderna definieras dels for
varje komponent, dels for de olika elcentralerna. Denna frdga kan dock lamnas 6ppen
eftersom effekterna pa konkurrensen blir likvirdiga oavsett vilken definition man viljer.
Marknaderna kan delas in pa foljande sitt.

Tabell 5

Elcentralniva Komponentniva

Skap till huvudfordelningscentraler

Huvudfordelningscentraler | Franskiljare

Kapslade brytare och/eller sékringar till huvudfordelningscentraler

Kapslade brytare och/eller sékringar till fordelningscentraler

Fordelningscentraler Skap till fordelningscentraler

Dviérgbrytare och/eller sdkringar till fordelningscentraler

Dviérgbrytare och/eller sdkringar till gruppcentraler

Gruppcentraler Differentialskydd
Skap

Kretsbrytare

193

B.1.4 Definition av de geografiska marknaderna for elcentraler

Parternas forslag till definition av geografiska marknader

. Parterna anser att marknaderna for lagspidnningscentraler omfattar hela Europa?!.
Framfor allt forklarar parterna att transportkostnaderna ar laga (mindre &n [...]* procent

41

Det bor noteras att parterna bland annat stoder sina argument pd kommissionens beslut av den 3 juni 1999 i
drendet 1V/M.1434 - Schneider / Lexel, ddr man skulle ha gjort en sddan europeisk definition av de
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av kostnaden fOr utrustningen), att tillverkningen i allménhet sker i ett begrdnsat antal
produktionsenheter i Europa och att regelverket dr harmoniserat pa europeisk niva.

Kommissionens analys

194. Den fordjupade undersdkning som kommissionen gjort bekréftar att det finns nationella
marknader nir det géller utrustning som anviands i fordelnings- och gruppcentraler.
Denna slutsats grundar sig pa foljande fyra faktorer: For det forsta finns det betydande
skillnader mellan produkter som séljs i olika EES-ldnder beroende pé det regelverk och
de standarder som anvénds i dessa EES-ldnder liksom pa nationella sedvinjor. For det
andra faststdlls priserna pé nationell nivd, och vissa killor kénner till betydande
prisskillnader (de kan vara dubbelt sa hoga) mellan olika EES-ldnder. For det tredje
framgdr det att de faktorer som avgoér konkurrensvillkoren pa bdde utbudssidan
(positionering av varumérken, tillgang till grossister) och efterfragesidan (kundstruktur
och kundférvantningar) till storre delen dr nationella (sdésom koncentration, grossisternas
storlek och geografiska tickning, elinstallatérernas och elmontdrernas bild av
varumérken och produktutbud), och att dessa faktorer varierar avsevért mellan olika
lander. For det fjdrde finns det betydande hinder for marknadsintrdde och expansion
mellan olika lander.

195. Marknadernas nationella omfattning framgér for ovrigt tydligt av hur parterna sjélva ar
organiserade. Exempelvis utvecklas strategiska dokument for varje land. Samma sak
géller de prospekt som parterna utformar for investerare. Legrand*?> uppger
sammanfattningsvis att Legrand stélls infor olika konkurrensnivéer beroende pé vilken
marknad och typ av produkter man sdljer. Legrands storsta konkurrenter inbegriper
salunda Hager och Entrelec i1 Frankrike, Gewiss och Vimar i Italien samt MK Electric 1
Forenade kungariket [...]*. Vissa multinationella foretag som General Electric, ABB,
Siemens, Schneider och Matsushita konkurrerar med Legrand pa fler 4n en nationell
marknad.”

De produkter som tillverkarna sdljer varierar mellan olika ldnder

196. Det kan finnas avsevérda skillnader nér det giller de produkter som tillverkarna salufor i
olika EES-lander. De uppgifter som ldmnats av Schneider, Legrand och flera andra
tillverkare visar sdlunda att "topplistan” 6ver de fem mest sélda dvérgbrytarna varierar
avsevirt mellan olika EES-ldnder och att det ar séllsynt att en dvérgbrytare forekommer
pa denna lista i mer @n tre EES-ldnder. De listor som Schneider ldmnat 6ver de fem mest
salda dvirgbrytarna for gruppcentraler i 15 EES-linder omfattar sdledes 40 olika
dvirgbrytare. Av dessa 40 dvirgbrytare séljs [...]* 1 Frankrike, [...]* 1 Italien, [...]* 1
Spanien, [...]* 1 Portugal etc. Vidare siljs bara tva i [...]* lander (och ingen i fler dn
[...]* lander), och [...]* av dessa dvérgbrytare finns pd listan for minst fem ldnder.
Liknande slutsatser kan dras for forsdljningen av dvirgbrytare for fordelningscentraler
och for forsdljningen av allpoliga brytare. Detta fenomen kan dven observeras for
Legrand. Schneiders listor ser ofta helt olika ut, till exempel om man jamfor Grekland
och Italien (for dvérgbrytare till fordelningscentraler) eller Spanien och Belgien (for
differentialskydd). Dédremot séljs kapslade brytare i allmdnhet i flertalet lander (till
varierande priser sdsom forklaras nedan).

geografiska marknaderna. Det bor understrykas att kommissionen i de beslutet inte drog nagon slutsats
angdende den exakta omfattningen av de geografiska marknaderna.

42 Legrand, formulédr 20-F SEC.
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. Denna situation forklaras framst av att det forekommer olika nationella regler eller
sedvénjor, vilket foranleder elinstallatorer och elmontdrer att anvinda olika utrustning 1
olika lander.

For det forsta maste det papekas att det finns hinder i1 form av olika regler mellan EES-
landerna. Det finns med andra ord “installationsregler” som skiljer sig 4t mellan EES-
landerna. Dessa regler ror bland annat sédkerhetsaspekter (jordning, brytning av
neutralledaren, differentialskydd for vissa risklokaler etc.). Dessa regler dr obligatoriska,
och om elinstallatorerna inte foljer dem kan de straffas. Tillimpningen av dessa regler
leder till skillnader nir det géller de komponenter som anvinds i
lagspanningscentralerna. Exempelvis &r effektbrytare som séljs i Tyskland enpoliga
(brytning enbart av fasen), medan de skall vara tvépoliga i Frankrike och Italien
(brytning av fasen + neutralledaren). P4 samma sitt visar ett dokument fran IEC* att
vissa lidnder forbjuder anvdndning av differentialskydd dér man inte bryter
neutralledaren, medan vissa EES-linder begrinsar eller forbjuder anvindning av
differentialskydd for vaxelstrom.

For det andra bor det ockséd noteras att alla ldnder inte anvédnder alla neutralledarsystem
pa samma sitt. Med tanke pa skillnaderna i funktion mellan neutralledarsystemen
bestims valet av ett system ofta av tillimpningen (oavbruten eltillférsel, underhall, risk
for eldsvada) och av jordningens kvalitet (och ddrmed markens beskaffenhet). Nar det
giller hushallstilldimpningar har de tysksprakiga linderna en tendens att gynna TN-
systemet, medan Nederldnderna, Danmark och Spanien anvénder TT-systemet och
Norge har valt IT-systemet. Neutralledarsystemet kan for Ovrigt bestimmas av
eldistributoren. Detta géller bland annat Frankrike, dir EDF foreskriver att man skall
anvinda TT-systemet for hushallsinstallationer.

Dessa beslut paverkar valet av komponenter i dessa olika ldnder. Sdsom tidigare angetts
avgor valet av neutralledare den typ av instrument som anvédnds for att skydda
ménniskor. TT-systemet innebdr salunda att man anvander differentialskydd, medan TN-
systemet innebar att man anviander effektbrytare och IT-systemet oftast krdver att man
anvander utrustning for kontinuerlig isolationsévervakning. Valet av neutralledarsystem
har ocksd konsekvenser for egenskaperna hos de effektbrytare man anvénder, sdrskilt
antalet poler och deras brytningskurva. Vid TT-systemet anvinds tva- och fyrpoliga
instrument och kurva C, medan man vid TN-systemet framst anvinder en- eller trepoliga
instrument och kurva B, och vid IT-systemet bara tvd- och fyrpoliga instrument.

Det bor ocksa pdpekas att harmoniseringen av tekniska standarder inte dr fullstandig for
elcentraler. Forutom CE-mérkningen, som blivit obligatorisk genom relevanta
gemenskapsdirektiv (bland annat ldgspanningsdirektivet), maste man for att kunna silja
en produkt 1 ett visst EES-land ofta erhdlla den nationella mirkningen fran det landets
nationella certifieringsorganisation for denna produkt.

Resultaten av kommissionens undersdkning visar att &ven om denna markning inte ar ett
rattsligt krav, s& krdvs den oftast av elinstallatérerna och elmontdrerna. Detta fenomen
bekriftas dven av att néstan alla Schneiders effektbrytare och differentialskydd har flera
mirkningar trots den betydande kostnad ([10 000 — 15 000]* euro och tid som krivs for
varje nationell certifiering. Detta framgar ocksd av parternas interna dokument: i
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CEI 64/1167/CD som ldmnats av parterna som komplement till svaret pa fraga 320 i frageformuléret av den
6 april 2001.
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Legrands** interna dokument forklaras sélunda att elinstallatérer i Belgien “kriver
CEBEC-mérkning trots att man infort europeiska standarder”. Dessa dokument visar
ocksé att de storsta hindren for intrdde pa den tyska marknaden utgdrs av kraven pa
godkidnnande fran VDE (certifieringsorganisationen), nationella standarder och den
nationella kvalitetsmarkningen.

Utover dessa “objektiva” kriterier finns det ocksd sedvéinjor (for installation, utbud och
val av kretsar) i varje ett EES-land som ofta har en viktig roll i valet av instrument.
Exempelvis uppger Schneider att man 1 vissa ldnder sasom Tyskland ofta ansluter
effektbrytare nertill, medan man 1 andra ldnder (Frankrike, Italien och Spanien) ansluter
dem upptill. Denna skillnad leder (enligt Triconnect) till att produkter utformas séirskilt
for de tyska installatdrerna. P4 samma sétt uppges i Legrands* interna dokument att i
Belgien “utgors huvuddelen av marknaden av [dvirg]brytare med en brytstyrka pa 3
kA”, medan utbudet av effektbrytare i flertalet andra ldnder utgors av effektbrytare med
en brytstyrka pa 4,5 kA eller 6 kA. Slutligen framgér det att i Frankrike ansluts
neutralledaren systematiskt till vénster, och inte till hoger som i flertalet 6vriga EES-
lander. Schneider erbjuder for Gvrigt produkter som ar sidrskilt anpassade till denna
efterfragan genom att placera uttagsklimman for neutralledaren i apparatens vinstra del.

De ménga faktorer som kan leda till speciella nationella forhallanden forklarar varfor de
“topplistor” som ndmns ovan varierar mellan EES-l4nderna. De kan ocksa leda till att det
finns produkter som &r sérskilt anpassade till vissa ldnder. Sélunda anges i Legrands*
interna dokument att i Osterrike [...]*”. P4 samma sitt visar Schneiders#’ interna
dokument att 1 Tyskland:”[...]*.”

Sasom uppges av en konkurrent*® finns det sammanfattningsvis “’lokala seder och bruk
samt nationella standarder. Dessa dr betydande och har en avgdrande inverkan pa
produktegenskaperna”, och det ar foga troligt att den gradvisa harmoniseringen av
standarder kommer att &ndra dessa marknadsvillkor péd kort sikt. Legrand*® uppger hér
for ovrigt att “harmoniseringen av lagspanningsutrustning kan skapa Sppningar for nya
produkter, &ven om Legrands styrelse véntar sig att dessa marknadséppningar kommer 1
en ldngsam takt.”

I sitt svar pa meddelandet om invéndningar bestrider parterna skillnaderna mellan EES-
landerna. De understryker bland annat att &ven om det finns minimala skillnader mellan
de produkter som siljs i EES-ldnderna (bland annat beroende pa olika mérkningar), sa
varierar listan dver de fem mest sdlda produkterna bara lite mellan EES-ldnderna om
man ser till identiska industriella konstruktioner, och det &r vanligt att man finner en
produkt pd dessa listor i1 flertalet EES-ldnder. Schneiders 40 olika referenser till
effektbrytare motsvarar salunda bara [0 - 20]* industriella konstruktioner, varav [0 - 20]*
sdljs 1 fler an nio EES-ldnder. P4 samma sétt motsvarar Legrands 25 olika referenser till
allpoliga brytare bara [0 - 20]* industriella konstruktioner, varav [0 - 20]* sdljs i fler dn
sex EES-lander.
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Legrand och Bticino, planer pa medelléng sikt.

Bticino, plan pa medellang sikt.

Legrand och Bticino, planer pa medelléng sikt.

Schneider, 3-Year Plan (2001-2002-2003), Country/Zone: Germany.
Gewiss, svar pa frageformuléret, etapp 1.

Legrand, formular 20-F SEC.
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Rent allmint anser parterna att de nationella installationsreglerna och kvalitets-
mérkningarna inte i sig foranleder nagra sarskilda dndringar av produkterna. De pépekar
ocksa att alla neutralledarsystem i allmdnhet finns i alla linder (om &n med mycket
varierande andelar).

Kommissionen medger att skillnaderna mellan olika produktreferenser ur rent industriell
synvinkel kan vara relativt sma. Exempelvis skiljer sig vissa dvirgbrytare bara fran
andra genom identifieringen av neutralledarens pol (till vanster enligt franska sedvénjor)
eller rent av genom olika kvalitetsmirkningar. Den erkdnner ocksd att
installationsreglerna eller kvalitetsmérkningarna inte alltid har nigra storre konsekvenser
for tillverkningen av den aktuella utrustningen. Sélunda &r Schneiders och Legrands
produktionsmedel integrerade pa europeisk niva.

Kommissionen anser dock att dessa faktorer inte paverkar analysen nimnvairt. I sjilva
verket handlar parternas argument inte om produktionen av utrustning. Produktionen av
utrustning utgdr bara en del av utbudssidan. Sdsom redan pdapekats ovan beror
tillverkarnas konkurrensstéllning darfor inte bara pa deras produktion, utan ocksd pa
styrkan hos och bilden av deras varumairken, pa deras produkters tillgidnglighet hos de
storsta nationella grossisterna och pa deras investeringar i sdljfrimjande och
kundvardande insatser gentemot inhemska elinstallatrer och elmontdrer. Genom att
rikta in sig pa en enda tillverkares strategi forbiser parterna ddrmed de grundliggande
faktorerna pa utbudssidan.

Dessutom — och vilket &r dn viktigare — forbiser parterna de begrédnsningar som héanger
samman med efterfrigan. De ifrdgasitter sadlunda inte den vésentliga frdgan i detta
avsnitt, ndmligen att det finns neutralledarsystem, nationella seder och installationsregler
samt nationella kvalitetsmirkningar som leder till en specifik efterfragan i varje land. I
sitt svar pad meddelandet om invindningar medger parterna for Gvrigt att de nationella
sardragen leder till att man erbjuder olika produktreferenser. Att dessa sidrdrag sedan
leder till att man anvinder speciella produkter (sdsom Triconnects utbud i Tyskland) och
nationella kvalitetsmérkningar eller rent av till att man erbjuder sérskilda
produktreferenser (en- och trepoliga dvérgbrytare for fordelningscentraler i Sverige och
Danmark, eller tva- och fyrpoliga i Frankrike och Italien) har i sig ingen avgoérande
betydelse. Det som é&r viktigt hir dr att kunderna i varje land har ett specifikt
kopbeteende som starkt begransar mdjligheterna att utnyttja tillverkarnas prisskillnader
for att gora arbitrageaffarer pa efterfragesidan.

De faktorer som avgor konkurrensvillkoren bestdms pd nationell niva

Sasom anfors ovan bestdms de olika tillverkarnas konkurrensstéllning till stor del av 1)
deras formaga att vinna elinstallatorernas och elmontorernas trohet och didrmed att
uppfylla deras forvintningar, och ii) deras tillgang till grossisterna, atminstone i de EES-
lander dir dessa har en tillrackligt utbyggd verksamhet.

Styrkan hos och bilden av varumérken varierar mellan olika ldnder

Resultaten av undersdkningen visar att tillverkarna maste erbjuda sékra produkter av god
kvalitet som 4r ldtta att montera och alltid finns tillgdngliga hos grossisterna for att
uppfylla elinstallatérernas och elmontorernas urvalskriterier. Dessa faktorer beror dock
oftast pa olika varumaérkens styrka i olika lander.

39



213

214.

215.

216.

217.

. Bilden av olika produkter varierar mellan olika EES-ldnder. Sdsom anforts ovan finns
det 1 sjélva verket betydande skillnader i frdga om regler och sedvédnjor mellan EES-
landerna. Dessa skillnader leder till att utbudet av utrustning varierar. Dessutom
aterspeglar produktutbudet ocksd att utvdrderingskriterierna har olika betydelse.
Exempelvis framgér det att Legrands produkter i allmédnhet anses vara av god kvalitet
men samtidig dyra. Parternas interna dokument*? visar att [...]*. Elinstallatorerna kan
ockséd fasta olika vikt vid innovation. Salunda uppskattar Legrand’! att denna faktor
stoder foretagets stéllning 1 [...]*, medan den tycks ha liten betydelse i1 [...]*, vilket
innebdr [...]*. P4 samma sitt visar parternas interna dokument>? att [...]*.

Produkternas tillgdnglighet, som spelar en betydande roll for kundernas beslut, beror
ocksd pd nationella sdrdrag (det vill sdga tillgdngen till nationella grossister och
tillverkarnas nationella logistikkedja). Enligt parternas interna dokument33, [...]*, medan
deras foretagets produkter ddremot tycks utgora en styrka i [...]*. P4 samma sitt anser
Schneider54 att ”logistiken dr en nyckelfaktor for foretagets framgang i [...]*”. [...]*”

Sésom tidigare anforts &r elinstallatrerna i allménhet trogna det varumérke som de
brukar anvidnda (forutsatt att det finns omedelbart tillgdngligt och motsvarar de aktuella
behoven). For att formé sina kunder att vara trogna gor tillverkarna dessutom betydande
investeringar 1 séljfrimjande och kundvirdande &tgdrder som riktar sig direkt till
elinstallatorerna och elmontérerna. Parterna uppger att de sékrar en affarskontakt med
kunden for att hjdlpa denna att vilja produkter och att de har ndt av agenter och
forséljningspersonal 1 alla lidnder. Parterna hédvdar ocksa att varje produkt- och
tjdnsteutbud forstirker deras nérhet till och forbindelser med elinstallatdrerna. For
produkter handlar det om dataprogram for berdkning och dimensionering av
elinstallationer eller tekniska manualer. For tjdnster handlar det om utbildning (for
Legrand), direkthjélp via telefon, svar pd tekniska frdgor m.m. Sdsom anforts ovan kan
dessa investeringar uppga till [0-30] procent av omséttningen.

Bilden av ett varumérke beror dirmed inte bara pa hur man positionerar sina produkter,
utan ocksé pa storleken och relevansen hos de kundvérdande och siljfraimjande insatser
som gors 1 varje land. Affdrsenheterna dr darfér nationellt organiserade och de
sdljfraimjande insatserna utformas vanligtvis i varje land, dér deras omfattning (och andel
av den forsdljning de motsvarar) kan variera avsevidrt mellan olika EES-lander.
Schneiders séljframjande insatser for fordelningscentraler varierar med [0-20]* mellan
EES-ldnderna, medan deras andel av omséttningen varierar med [0-40]*.

Tillverkarnas marknadsstillning kdnnetecknas dock fortfarande i hog grad av deras
historiska stdllning. Utbudets struktur och koncentration kan liksom tillverkarnas
stillning ddrmed variera mellan olika EES-ldnder. Detta fenomen framgér tydligt av
forekomsten av nationella varumirken (som Vinckier’S i1 Belgien eller Baco¢ i
Frankrike) och av de kraftiga variationerna ndr det géller tillverkarnas marknadsandelar i

50
51
52
53
54
55
56

Legrand och Bticino, planer pa medellang sikt.
Legrand och Bticino, planer pa medelléng sikt.
Schneider, 3-Year Plan (2001-2002-2003).
Legrand och Bticino, planer pa medellang sikt.
Schneider, 3-Year Plan (2001-2002-2003).
Tillhér GE.

Tillhor Legrand.
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olika ldnder. Nér det giller fordelningscentraler har Schneider en sérskilt stark stdllning 1
Frankrike, men en svag stillning i Tyskland och Osterrike. ABB, som har en stark
stdllning 1 Sverige och Norge, saknar nistan helt verksamhet i Belgien och Forenade
kungariket. Siemens, som har betydande marknadsandelar 1 Tyskland, stir for en
marginell del av forsédljningen i1 Frankrike. Denna analys bekréftas tydligt av parternas
interna dokument.

Efterfragans struktur och kundernas forvintningar varierar mellan olika ldnder

Att bilden av olika varumérken och deras stéllning varierar mellan olika ldnder beror
ocksd pa att det finns betydande nationella skillnader pa efterfrdgesidan. Parternas
interna dokument>’ visar ocksa att det finns stora skillnader mellan olika ldnder nir det
géller elinstallatorernas och elmontdrernas utbildning och beteende. Belgiska
elinstallatorer tycks vara ganska betinksamma nér det géller att anvinda komponenter
med ett storre mervirde, medan tyska elinstallatorer dr véldigt tekniska” och italienska
elinstallatorer tycks soka utbildnings- och stodtjdnster for att anpassa sig till yrkets allt
mer tekniska karaktér.

Sasom anforts tidigare hérrér efterfragan frdn tre  anvindningsomraden
(industrianldggningar, kontorsbyggnader och bostadshus), och de olika tillverkarnas
positionering kan variera mellan de olika kundkategorierna. Dessa tre kundkategorier har
dock utvecklats olika i alla linder. Parternas interna dokument’® visar att i Osterrike
raknar man med att efterfragan inom industrin kommer att 6ka kraftigt samtidigt som det
rader stagnation ndr det géller nybyggnation. I Férenade kungariket och Portugal &r laget
det motsatta, medan efterfrdgan i Grekland hélls uppe av tillvixten inom tjinstesektorn.

Det har ocksa visat sig att grossisternas beteende och forvantningar kan varierar avsevart
mellan EES-ldnderna. Kommissionens undersdkning leder till en klar slutsats att graden
av koncentration 1 grossistledet varierar mycket kraftigt mellan olika lander och att deras
inkdp organiseras pd nationell niva. Detta illustreras i tabell 6 nedan, dér vi redovisar
parternas uppskattningar av graden av koncentration i olika ldnder nédr det géller
forsdljning av huvudférdelnings-, fordelnings- och gruppcentraler.

Tabell 6: Schneiders uppskattningar av de fem storsta internationella grossistforetagens
andelar av olika nationella marknader for elcentraler

Rexel Sonepar | Hagemeyer Solar |Edmundson
Tyskland [0-10]* | [0-10]* | [10-20]* | [0-10]* -
Osterrike [30-40]* - - - -
Belgien [10-20]* | [10-20]* - - -
Danmark - [0-10]* - [0-10]* -
Spanien [0-10]* [0-10]* [0-10]* - -
Finland - [0-10]* [0-10]* [0-10]* -
Frankrike [40-50]* | [30-40]* - - -
Irland [0-10]* - [0-10]* - [0-10]*
Italien [0-10]* [0-10]* - - -
Norge - [10-20]* [0-10]* [0-107* -

57 Legrand, planer pd medellang sikt.

58 Legrand, planer pd medellang sikt.
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[0-10]* | [30-40]* [0-10]* [0-10]* [0-10]*
Portugal [30-401* [0-10]* - - Z
Sverige [10-20]* [ [10-20]* [10-20]* [10-207]* -
Forenade [0-10]* - [20-30]* - [10-20]*
kungariket

Kalla: e-postmeddelande fran parterna av den 16 juli 2001.

Parternas interna dokument visar ocksd att grossisternas organisation kan fa stora
konsekvenser for hur tillverkarna konkurrerar. I de ldnder dir grossistledet dr mer
fragmenterat, till exempel 1 Portugal eller Spanien, verkar det som om konkurrensen
mellan grossisterna leder till priskrig som gar tillbaka till tillverkarna. Sdsom anges 1 ett
internt dokument frdn Legrand>® ™[...]*”.

Dessutom visar kommissionens undersdkning att grossisterna dr nationellt eller rent av
regionalt eller lokalt organiserade. Ocksa stora internationella foretagsgrupper, som
Rexel, Sonepar och Hagemeyer, har en mycket decentraliserad organisation och ger sina
nationella och lokala dotterforetag stor sjélvstdndighet. Oftast &r moderforetaget i
koncernen en 10s struktur dit man bara har forlagt marknadsforing, koncernredovisning
och fOrvaltningsrevision. Denna decentraliserade struktur atfoljs av en nationell
logistikorganisation som inte utformats for att verka dver grinserna. Aterforséljarna i ett
visst land far dérfor sina leveranser fran nationella logistikkedjor. Grossisternas i forsta
hand nationella organisationen aterspeglas ocksa i deras forbindelser med tillverkarna.
Till och med de internationella koncernerna organiserar sin inkdpsavtal med tillverkarna
nationellt eller rent av lokalt.

Kommissionens undersdkning visar att affarsforhandlingar mellan tillverkare och
grossister, bland annat nir det géller val av leverantdrer, liksom faststdllandet av
produktutbud samt av priser och rabatter néstan helt sker pa nationell eller regional niva.
Sasom en stor grossist®® uppger ’finns det [enligt var kdnnedom] ingen prislista pd EES-
niva utifran vilken man forhandlar fram rabatter. Alla villkor diskuteras tvirtom pa
nationell niva.” En tillverkare®! bekréftar ocksa att ’for alla aktuella produkter anpassas
priser och rabatter pa nationell nivd”. Aven parterna verkar pa detta sitt.

Enligt Schneider faststills foretagets grossistpriser pa tva nivder. Forst faststiller
tillverkarna ett nationellt pris. Sedan forhandlar tillverkarna med varje grossist fram en
individuell rabattpolicy som berdknas pa grundval av det nationella priset. Dessa rabatter
kan ibland 6verstiga [30-60]* procent av listpriset och beviljas per produktgrupp.

Det bor dock pdpekas att det forekommer rabatter pa hela inkdpsvolymen som vissa
tillverkare forhandlar fram med moderforetagen i vissa internationella grossistkoncerner.
Béde grossister och tillverkare uppger for kommissionen att en tillverkare som vill trdda
in pd en nationell marknad — eller som vill vidareutveckla en marginell verksamhet péd en
nationell marknad — inte kan ndja sig med att forhandla fram avtal med moderforetaget i
en internationell grossistkoncern for att tillverkarens produkter verkligen skall
distribueras 1 detta land. Tillverkaren maste ocksd — vilket &r viktigare — Gvertyga
grossistens nationella och lokala dotterforetag att lagerfora tillverkarens produkter.

59 Legrand, planer pa medellang sikt.

60 Hager, svar pa frageformuliret, etapp I1.

61 GE, komplettering av svaret pa frageformuléret, etapp II.

42



226.

227.

228.

Med detta undantag ger ledningen for internationella grossistkoncerner sina nationella
och lokala dotterforetag en mycket stor frihet att vélja leverantdrer och produktutbud, att
genomfora sérskilda séljfrimjande atgirder i samarbete med olika tillverkare och till och
med att forhandla fram ytterligare rabatter med tillverkarna. Tillverkarna undertecknar
for sin del avtal med grossisternas lokala dotterforetag eller rent av med enskilda butiker
dér man anger dmsesidiga forpliktelser ndr det géller forsdljning och kdp av produkter.
Tvértemot vad parterna hiavdar paverkar den dkade koncentrationen bland grossisterna
(som for Ovrigt varierar avsevirt mellan olika EES-ldnder) dérfor inte marknadernas
nationella funktion.

Priserna faststdlls pa nationell niva och varierar kraftigt mellan olika ldnder

Kommissionens undersokning visar att det forekommer betydande prisskillnader mellan
EES-lédnderna. Granskningen av Schneiders priser i Europa visar till exempel att samma
kapslade brytare siljs for [40-80]* euro i [...]* och for [130-170]* euro i [...]*, medan ett
differentialskydd siljs for [10-507* euro i [...]* och for [40-80]* euro i [...]*. En liknande
granskning av Legrands priser visar att samma modulskap séljs for [0-40]* euro 1 [...]*
och for [10-50]* euro i [...]* och att samma dvérgbrytare siljs for [0-40]* euro i [...]* och
for [0-401* euro i1 [...]*. Dessa skillnader bekriftas ocksd av parternas interna
dokument®2, som visar att ”’de genomsnittliga priserna dr mycket hoga jamfort med andra
lander” ndr det géller dvérgbrytare i Frankrike.

I tabellerna 7 och 8 nedan redovisas de genomsnittliga priserna for kapslade brytare
avsedda for fordelningscentraler respektive allpoliga brytare for gruppcentraler. Dessa
tabeller pavisar betydande prisskillnader. En jamforelse av priserna pa andra
komponenter till fordelnings- eller gruppcentraler, eller av de priser som uppges av
andra tillverkare, ger likvardiga resultat.

Tabell 7: Schneiders relativa faktureringspriser (Frankrike = 100) pa kapslade brytare for

fordelningscentraler

|[Kapsladebrytare [D  [A B [DK [E [FIN |[F [EL  JiIE I  INL [N [P |s

UK

62 Legrand, planer pa medellang sikt.
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Killa: e-postmeddelande fran parterna av 24.06.01.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Tabell 8: Schneiders relativa faktureringspriser (Frankrike = 100) pa allpoliga brytare for
gruppcentraler

Allpoliga brytare  |D A B DK |E FIN |F EL IE I NL [N P S UK
[...]* ** 100 = ™

[...]* - * ok * 100 | *** * o TRk | Ak o o
[...]* B o o o * 100 o P o o o o

[]* _ sk ko *ok 100 *ok *ok sk sk ok ok

[ 1* - Hok Hkok 100 *% *3k kg kg #k #k

[ JF - * * ekok ok 100 ok ok ok o o %

[ ]* - EE sk ok 100 sk k% kkok ok sk stk

[...]* - 100

[...]* B wEk | Rk ok 100 T E T
[...]* o o o o 100 o

Killa: e-postmeddelande fran parterna av 24.06.01.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

229. Att det fortfarande forekommer prisskillnader pa alla komponenter som dr avsedda att
integreras 1 fordelnings- eller gruppcentraler illustrerar svarigheten att gora
arbitrageaffarer mellan EES-ldnderna, det vill sdga att utnyttja prisskillnaderna och
handla i billigare lander. Den uppenbara svérigheten att gora sadana arbitrageaffarer kan
bland annat forklaras av slutkundernas laga priskénslighet, vilket aterspeglas i deras
mirkestrohet. Denna svarighet motsdger ocksd parternas pastdende att marknaden
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bygger pa helhetslosningar eftersom det inte tycks forekomma ndgra arbitrageaffarer
mellan EES-linderna ndr det géller sddana losningar. Denna svarighet att gora
arbitrageaffarer bekrdftas av grossisterna som fOrklarar att deras nationella
logistikorganisation inte ldmpar sig for att gora prisarbitrageaffarer. Dessutom begrénsar
kravet att alltid kunna leverera till elinstallatérer och elmontérer med mycket kort
leveranstid deras mojligheter att gora arbitrageafféarer pd grund av osdkra produktkéllor.

Parterna hiavdar dnda att det finns en tendens till harmonisering av priserna i Europa. I ett
internt dokument uppger Schneider? hér att “inférandet av euron 2002 [...]* foranleder
[Schneider] att harmonisera sina europeiska priser och att undvika skillnader mellan
olika lander” och att ”[de stora kunderna] inte lingre accepterar att behandlas olika i
olika lander”. [...]*

[...]*

Detta dokument, som Schneider uppger visar att det finns en gemensam geografisk
marknad, bekriftar dirmed dagens stora prisskillnader. Schneider uppger ocksé att stora
prisskillnader kan kvarstd mellan EES-ldnderna atminstone fram till [2004-2005]* — trots
inforandet av euron. Dokumentet bekréftar slutligen att priserna faststills pa nationell
nivd eftersom det enligt dokumentet dr “ldnderna” som ’’positionerar sina priser i
forhéllande till [referenspriset]*” och anpassar sina priser och rabatter”.

Parterna anser att det inte dr relevant for kunden att analysera komponentpriser eftersom
marknaden bestdms av helhetslosningens tekniska och ekonomiska prestanda. Parterna
hidvdar ocksad att en analys av ett normalpris pa en helhetslosning visar att priserna
konvergerar, atminstone om man utesluter de minsta nationella marknaderna — som
dessutom utgor Europeiska unionens yttre grinser och/eller nyligen har anslutit sig till
unionen.

Parternas argument vederldggs av deras egna uppgifter om de genomsnittliga priserna pa
helhetslosningar sdsom tabellerna 9 och 10 nedan illustrerar. Dessa tabeller pavisar i
sjdlva verket betydande prisskillnader mellan olika ldnder, vilka inte tycks minska med
aren. Det bor noteras att de prisvariationer som illustreras i dessa tabeller 4r mindre &n
prisskillnaderna pd komponenter. Detta beror utan tvivel pd parternas redovisnings-
méssiga behandling av de ursprungliga uppgifterna, nimligen komponentpriserna.

63 Schneider, La convergence tarifaire européenne (priskonvergensen i Europa).
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Tabell 9: (Relativa) forsdljningspriser (l6pande priser 1 franska franc) pd en
”oenomsnittlig helhetsldosning” {for en fordelningscentral

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
Tyskland *k *% Hok Kok *k P o
Osterrike sk ok o o o o =
Belgien % Aok stk ok seokok ok sk ok ok
Danmark *ok *k ok ok o o o
Spanien *x *k ®k ®ok *% ok o
Finland *3% Hk *% sk *% o %
Frankrike G Hok Hk K ok *k *k o
Irland *% Hk *k 3k *% Hk ok
Italien *% Hk 3k *% o o o
Norge *k *k sk *k Hok 5k o
Neder- ook ok *k ok ok ok ok
landerna
Portugal k3k sk sk skeskok skskk skskok sk
Sverige *x *ok *% *k ®k *k %
Forenade *% *% 3k 3k ok o Tk
kungariket

Kalla: parternas svar pd kommissionens frageformulér av den 28 februari 2001.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Tabell 10: (Relativa) forsdliningspriser (16pande priser i franska franc) pd en ’genomsnittlig
helhetslosning” for en gruppcentral

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
Tyskland Hkok Hokok w0k *% sk o o
Osterrike ok Hok o e o v o
Belgien ok ok ok ok *ok o ok
Danmark ok *k *k ok ok ok ok
Spanien T *ok ok ok *ok ok o
Finland ok *k *k ok ok o o
Frankrike okok *k % ok ok Hkox ok o o
Irland ok ok ok w3k *% *k ok
Italien T *% ok ok ok o o
Norge Hk *k *ok * % Hok o %
Neder- sekok sk ok ok *% Hokok sk
landerna
Portugal *ok ok *ok *% ok ok o
Sverige ok *ok ok ok ok o *
Forenade *& ok *ok ok ok o o
kungariket

Kalla: parternas svar pd kommissionens frageformulér av den 28 februari 2001.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

235. Kommissionen kan alltsd inte ansluta sig till parternas slutsats att en granskning av
priserna pa helhetslosningar skulle visa att det finns en europeisk marknad. For det forsta
konstaterar kommissionen att parterna inte fornekar att det finns stora prisskillnader och
att de medger att en eventuell konvergens inte omfattar alla EES-lander. For det andra
anser kommissionen att en eventuell priskonvergens (som inte stimmer Overens med
verkligheten) inte gér det mgjligt att dra slutsatsen att det finns en enda marknad: en
eventuell eliminering av prisskillnaderna mellan EES-ldnderna dr mer beroende av
konvergensens hastighet dn av dess blotta existens. De interna dokument frdn Schneider
som nidmns ovan visar att priskonvergensen nir det giller komponenter sker langsamt.
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Slutligen och framfor allt delar kommissionen inte parternas asikt att en analys pa
komponentniva inte dr relevant. Priserna pé helhetslosningar beror i hog grad pd priserna
pa de komponenter som integreras i helhetslosningarna. Om det forekommer
prisskillnader mellan komponenter finns det foljaktligen ocksa prisskillnader mellan
vissa elcentraler.

I sitt svar pd meddelandet om invéndningar bestrider parterna inte att det finns
prisskillnader for enskilda komponenter. Daremot anser de att tillgdngliga uppgifter visar
att det sker en snabb konvergens, som paskyndas av eurons inférande och utvecklingen
av Internet, och som bekrdftas av Schneiders gradvisa inférande av ett europeiskt
referenspris. De anser ocksa att prisskillnader inte &r en faktor som bor beaktas dd man
definierar den relevanta geografiska marknaden.

Kommissionen kan inte instimma 1 parternas pastiende att det sker en snabb
priskonvergens. For det forsta tyder foregdende tabeller, som visar att det ibland
forekommer betydande prisskillnader, inte pé ndgot sétt att det sker en snabb konvergens
pa gemenskapsnivd. Aven om man beaktar den “genomsnittliga helhetslosning” som
parterna presenterar, visar siffrorna 1 tabell 10 exempelvis att denna helhetslosning 1
genomsnitt var [40-60]* procent dyrare i Tyskland &n i Osterrike 1994, och att den
fortfarande var [40-601* procent dyrare i Tyskland 4n i Osterrike ar 2000. En analys pa
av enskilda komponenter ger samma resultat. For det andra framgar det att skillnader
mellan listpriser pa mer dn [0-20]* procent for samma produkt som séljs i tva
grannldnder kan kvarstd pd medellédng sikt — trots att Schneider har infort ett europeiskt
referenspris. Dessa skillnader kan fOrstirkas ytterligare av att det finns en sérskild
rabattpolicy for varje enskilt land, vilken inte omfattas av harmoniseringsarbetet.

Kommissionen godtar parternas argument att prisskillnaderna inte utgdér en av de
faktorer som skall beaktas d& man definierar den relevanta geografiska marknaden. I det
aktuella drendet anser den dock att detta kriterium i sig ridcker for en analys. Hur skall
man annars tolka det faktum att identiska produkter, som tillverkas i samma fabrik och
som distribueras genom samma logistikkedja till minimala transportkostnader, 1 sjdlva
verket kan sidljas till priser som varierar i forhallandet 1:3 mellan olika EES-ldnder?
Forekomsten av sddana prisskillnader pa likvérdiga produkter bekréftar nistan i sig att
det inte finns nagra reella mdjligheter att gora arbitrageaffarer mellan tvd EES-lander.
Att dessa skillnader bestar visar att konkurrensvillkoren pa den gemensamma marknaden
inte r enhetliga.

I vilket fall som helst anser kommissionen att den analys av utbud och efterfrdgan som
gors 1 Ovriga delar av detta avsnitt om sd behovs bekréftar den nationella karaktér hos
marknaderna som en granskning av priserna resulterar i.

Forekomsten av stora hinder for intrdde pd nationella marknader

Analysen ovan visar att det forekommer stora hinder f6r intrdde pa nationella marknader.
For att etablera sig i ett visst land rdcker det inte att erbjuda "helhetslosningar” i ett annat
land. Man maste dvervinna elinstallatorernas “konservatism” for att skapa efterfragan, fa
tillgang till grossisterna och (for utrustning till gruppcentraler) erhdlla en nationell
kvalitetsmérkning. Eftersom tillgdngen till grossister dr beroende av elinstallatorernas
efterfragan, och denna efterfrigan i sin tur &r beroende av att produkterna finns
tillgéngliga och ddrmed av tillgdngen till grossisterna, kan ett intrdde krdva mycket stora
icke &tervinningsbara investeringar — sdrskilt ndr det redan finns vél etablerade
varumdrken pa marknaden.
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Kretsbrytare

Kretsbrytare motsvarar nationella tekniska specifikationer i Portugal och Frankrike. Av
denna anledning ar den relevanta geografiska marknaden hér nationell.

Slutsats

Mot bakgrund av ovanstiende konstaterar kommissionen att det finns nationella
marknader for komponenter till fordelningscentraler och gruppcentraler samt f{or
kretsbrytare. Sdsom en tillverkar sammanfattar det hela bor alla segment analyseras pa
nationella grunder. For det forsta skiljer sig nationella regler och sedvénjor avsevért at
mellan olika l&nder. Med tanke pa marknadens vertikala struktur (slutkund-elinstallator-
grossist-tillverkare) 4r de nationella marknaderna for det andra mycket stabila. Aven om
en tillverkare skulle kunna 6vertyga en grossist att fora upp tillverkarens produkter i sin
varuforteckning utover grossistens befintliga varumirken (och diarmed oka det antal
leverantorer man anlitar), skulle detta &ndd inte gora det mojligt for tillverkaren att
overtyga lokala elinstallatorer att vélja dennes produkter.

I sitt svar pa meddelandet om inviandningar bestrider parterna denna definition, och de
anser bland annat att kommissionen inte har tagit tillrdcklig hdnsyn till att de nationella
regelverken haller pé att harmoniseras, till att transportkostnaderna dr blygsamma och till
att produktionen &r organiserad pa gemenskapsniva.

Kommissionen godtar dessa tre argument. Den anser dock att dessa argument inte pa
nagot sdtt innebdr ett ifragasittande av definitionen av de relevanta geografiska
marknaderna. S&som anforts ovan utgdr regelverken bara en av flera faktorer pd
efterfrdgesidan, och de tycks inte ha ndgon storre betydelse med tanke pa de nationella
sedvidnjornas och kvalitetsmérkningarnas avgorande betydelse. I vilket fall som helst
leder harmoniseringen av de nationella regelverken inte till nagon konvergens av
priserna pa utrustning, vilket borde ha skett om det handlade om ett stort handelshinder.
Att produktionen dr organiserad pd europeisk nivd och transportkostnaderna &dr ldga
innebdr inte heller ett ifragasédttande av marknadernas nationella karaktir eftersom denna
karaktdr snarare hidnger samman med efterfrigesidans nationella karaktir och — nir det
géller utbudssidan — med uppfattningen om olika varumirken och forfarandet for att
faststilla priser.

Fragan om en definition av de geografiska marknaderna for utrustning till
huvudfordelningscentraler kan ddremot 1dmnas 6ppen eftersom Legrand inte dr verksamt
inom denna sektor och transaktionen ddrmed inte pdtagligt hdmmar konkurrensen inom
EES eller en visentlig andel av denna marknad.

B.2 Kanalskenfordelningar samt kabelhyllor och kabelstegar
B.2.1 Definition av produktmarknaderna

Parterna definierar en produktmarknad som inbegriper dels kabelhyllor och kabelsteg,
dels kanalskenfordelningar.

Kabelhyllor och kabelstegar utgors av en monteringsfardig perforerad hylla eller stege.
De syftar till att béra stddja isolerade ledare 1 aluminium eller koppar som anvénds for att
distribuera el i en byggnad. Parterna forklarar att kabelhyllor och kabelstegar framfor allt
installeras 1 kédllare 1 metallkanaler eller ovanfér innertaken 1 byggnader. Vanligtvis
framstills kabelhyllor och kabelstegar av stl, aluminium, PVC, polyester eller ndt av
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metalltrdd. Dessa produkter tillverkas i en médngd olika dimensioner, med en bredd
mellan 50 och 600 mm, en tjocklek mellan 50 och 100 mm och en ldngd mellan 1 och 3
meter.

Den stromstyrka som kan dverforas via de kablar som installerats pa kabelhyllorna och
kabelstegen dr direkt beroende av antalet kablar och deras tekniska egenskaper.
Parterna%* forklarar att de inte har kontroll 6ver den stromstyrka som fors dver via deras
kabelhyllor och kabelsteg. Parternas produktgarantier avser mekaniska egenskaper och
inte antalet ampere som fors Gver via kablarna, som kan vara av alla mojliga slag,
tjocklekar och tyngder. Kabelhyllor och kabelstegar anvdnds horisontellt respektive
vertikalt i byggnaden mellan huvudfordelnings-, fordelnings- och gruppcentraler. Ju
hogre stromstyrka — och ddrmed tyngre kablar (p.g.a. ledarens tjocklek) — desto robustare
l6sningar  krdvs. Salunda anvédnds vanligtvis kabelstegar 1 metall mellan
huvudfordelningscentralen och férdelningscentralerna, medan man anvinder perforerade
kabelstegar mellan fordelningscentralerna och gruppcentralerna. Mer séllan anvénds
kabelstegar i1 16dtrad eller perforerad metall fran gruppcentralen for att forsorja en
maskin med el.

Kanalskenfordelningar bestar av en méngd ledare i koppar eller aluminium som
monteras 1 en kanal av isolerande material, och som sedan placeras i ett metallhdlje,
vanligtvis av galvaniserat stdl. Kanalskenfordelningar bestair med andra ord av flera
komponenter som monterats samman. En stromforsorjningsenhet som sdkrar
eloverforingen monteras mellan elcentralen och kanalskenfordelningarna. Sjélva
kanalsystemet bestér av flera delar som 1 allmédnhet 4r mellan 3 och 5 meter langa. Dessa
delar innehéller flera lager som staplats pa varandra i vilka man installerar ledarna. Med
jdmna mellanrum finns anslutningsluckor. Dessa anslutningsluckor syftar till att ge plats
for kopplingsdosor 1 syfte att avleda el till en eller flera mottagare. Flexibla
skarvstycken, i allméinhet i plast, gor att ledarna och kanalskenfoérdelningarna kan ledas
av 1 vigghorn. Sparrhakar gor det mojligt att koppla samman tva kanalskenor. Slutligen
monteras ett tdcklock 1 kanalskenfordelningarnas absoluta slut. Dimensionerna hos
kanalskenfordelningar varierar beroende pa strOmstyrka. Enligt parterna kan en
kanalskena anvédndas for overforing av en stromstyrka pa mellan 20 och 5 000 ampere®>.

Kanalskenfordelningar kan ha fyra olika funktioner. I ett “tungt” forbindelsesystem
sikrar de forbindelsen mellan mellanspdnning/lagspanningstransformatorn och
huvudfordelningscentralen. Detta &dr ett kort system pd hogst 10 meter med en hog
stromstyrka pd mellan 1 600 och 4 000 ampere. I ett ldttare transportsystem sédkrar
kanalskenfordelningarna overforingen av el fran huvudfordelningscentralen till
fordelningscentralerna. Denna tilldmpning &r ldngre dn den forstnimnda — ungefar 30
meter — och stromstyrkan uppgér till mellan 400 och 1 600 ampere. Parterna forklarar
dock att de tva typer av kanalskenfordelningar som anvinds mest har tva andra specifika
funktioner: att forsorja belysningssystem med el och att distribuera el med lag
stromstyrkac®, I ett belysningssystem dr kanalskenférdelningarna cirka 30 meter ldngt
och Overfor normalt en stromstyrka pd mellan 16 och 40 ampere. Dessutom ar detta
system forsett med sérskilda anslutningar for att forsorja lampor med el. I ett system for
distribution av el med lag stromstyrka ar kanalskenfordelningen ockséa cirka 30 meter
langt, men det 6verfor normalt en hogre stromstyrka pa mellan 40 och 100 ampere. Det

64 Meddelande av den 3 juli 2001 som svar pa kommissionens begéiran av den 2 juli 2001.

65 Bilaga 39 till CO-formularet.

66 Parternas svar av den 21 juni 2001 pa en begéran om upplysningar av den 13 juni 2001.
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syftar till att distribuera el till slututrustning som uttag och strombrytare. Systemet &r
dérfor forsett med anslutningar och dosor for sékringar och/eller effektbrytare i syfte att
sakra skyddet av denna slututrustning.

Bade kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenférdelningar syftar alltsa till att rent fysiskt
transportera elstrbm mellan huvudfordelningscentralen och fordelningscentralerna.
Parterna uppger att kanalskenfordelningar dessutom anvénds efter fordelningscentralen,
bland annat for att distribuera el till gruppcentralerna®’. Redan vid tillverkningen
integreras elledningarna i kanalskenférdelningarna. Nar det giller
kabelhyllor/kabelstegar maste ledningarna kopas in separat®®. Parterna bekréftar att de
inte erbjuder sina kunder kombinationer av kabelhyllor/kabelstegar och kablar®®.

Enligt parterna utgér kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar en enda
marknad. Parterna forklarar att dessa bada produktkategorier har exakt samma funktion,
ndmligen att stodja Overforingen av hoga stromstyrkor, ofta pd flera hundra ampere,
mellan huvudfordelningscentralen och fordelningscentralerna. De konstaterar dérfor att
kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelstegar dr utbytbara pé efterfragesidan.

De verkar dock som om utbytbarheten mellan dessa pd produktkategorier dr begransad
pa efterfrdgesidan och obefintlig pa utbudssidan.

Utbytbarhet pa efterfragesidan

Parterna forklarar’0 att valet av den ena eller andra produktkategorin beror pa elsystemet
1 varje byggnad och pa egenskaperna hos det elndt som dr installerat i byggnaden.
Kanalskenfordelningar ger en storre flexibilitet 4n kabelhyllor/kabelstegar nér det géiller
beskaffenheten hos den utrustning (datorer, maskiner etc.) som behover el. Den
sistndmnda aspekten understryks sérskilt 1 ett internt dokument frdn Schneider’!. Dér
forklarar man att kanalskenfordelningar dr “mer konkurrenskraftiga dn kabel” eftersom
det handlar om att distribuera elstrom till ett stort antal maskiner i samma lokal. I sjélva
verket har de tva stora fordelar. For det forsta dr det létt att &ndra kanalskenfordelningar:
det dr inga problem att flytta en maskin eller att ansluta en ny maskin till en ledig
anslutningspunkt. For det andra &r kanalskenfordelningar “mycket anpassningsbara:
kanaler kan ldggas till eller tas bort som ett led i fordndringar av systemet.” Detta
bekriftas ocksd 1 ett annat internt dokument fran Schneider’2. Dir anges att
kanalskenfordelningar ar [...]* ganger dyrare an kabelhyllor/kabelsteg, men att
kostnaden for att installera en anslutning &r [...]* ginger lagre. Enligt samma dokument
ar det eckonomiskt fordelaktigare att installera kanalskenfordelningar é&n
kabelhyllor/kabelstegar ndr man behdver installera mer én [...]* anslutningar.

67
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CO-formuléret, s. 52.

Svar av den 23 februari 2001, punkt 6.

Parternas svar pa fraga 9 i1 frageformularet av 22 mars 2001.
CO-formuléret, s. 52.

”Busbar trunking — SBU presentation”. Dokument som ldmnats som svar (bilaga 8) pa frageformuléret av
den 22 mars 2001, s. 10.

Dokument som lamnats som bilaga 39 till CO-formuléret, s. 4.
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. Dessutom  forklarar man 1 ett internt dokument frdn Schneider’”? att
kanalskenfordelningar ocksd “dr mer konkurrenskraftiga &n  kabel”  for
”forbindelsesystem” dir man skall 6verfora en stromstyrka 6ver 1 600 ampere och for
“transportsystem’ ddr man skall Gverfora en stromstyrka éver 1 000 ampere.

Dessutom har kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelstegar olika tekniska
egenskaper och funktioner. Parterna’ forklarar hér att kanalskenfordelningar har mycket
battre formaga att std emot de stromstyrkor som uppstér vid en kortslutning. I ett internt
dokument fran Schneider’> uppger man ocksd att vid kortslutningar sa har
kanalskenfordelningar fordelen att det leder till ett minimalt stromavbrott. I detta
dokument forklaras i sjélva verket att ’det finns skydd mellan varje anslutningspunkt,
vilket innebér att en enda krets slas av och att man dédrmed minimerar avbrottstiden vid
underhall och reparationer”. I samma dokument’® uppges och att kanalskenférdelningar
ar 40 procent léttare och gér dubbelt sé fort att installera som kabelhyllor/kabelsteg.

Daremot innebér de ménga olika material som kan anvindas for att tillverka kabelhyllor/
kabelstegar att man kan anvdnda dem i speciella miljoer. Exempelvis klarar
kabelhyllor/kabelstegar 1 aluminium fuktiga miljoer och kabelhyllor/kabelstegar av
glasfiberforstiarkt plast fritande miljder sérskilt bra. Foljaktligen anvidnds den
forstndmnda ofta inom livsmedelsindustrin och den sistndmnda inom kemiindustrin’’.

Kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelstegar uppfyller déarfor specifika och olika
behov. Den fOrstndmnda 4r en mer ekonomisk I6sning &n den sistndmnda nir
stromstyrkan mellan  huvudfordelnings- och fordelningscentralerna  Overstiger
1 000 ampere eller ndr en stromstyrka pa over 1 600 ampere skall overforas mellan
mellanspénnings/ldgspanningstransformatorn och huvudfordelningscentralen. 1 ett
”distributionssystem” utgor kanalskenfordelningar en mer ekonomisk 16sning nér fler en
fem anslutningar skall installeras. Kanalskenfordelningar har ocksé tekniska egenskaper
som gor dem sérskilt ldmpliga och oersittliga i byggnader dér stromforsdrjningen inte
far brytas och som kriaver manga anslutningar, som till exempel affarslokaler, sjukhus
och pa flygplatser. I ett internt dokument fran Schneider uppges i sjdlva verket att denna
typ av byggnader &r den naturliga marknaden f{6r kanalskenfordelningar’s.
Kabelhyllor/kabelstegar dr daremot att foredra framfor kanalskenfordelningar inom vissa
ekonomiska sektorer eller speciella miljoer.

Kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelstegar &ar déarfor delvis utbytbara pa
efterfrdgesidan. Utbytbarheten dr begridnsad for de flesta tillimpningar som avser
distribution av ldga stromstyrkor samt transport- och forbindelsesystem. De béda
produktkategoriernas sidrdrag begrinsar utbytbarheten pa efterfragesidan ocksa for var
och en av dessa tilldampningar.
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74
75
76
77
78

”Busbar trunking — SBU presentation”. Dokument som ldmnats som svar (bilaga 8) pa frageformuléret av
den 22 mars 2001, s. 9.

CO-formuléret, s. 52.

Ovanndmnda ”Busbar trunking — SBU presentation”, s. 10.

Se foregaende fotnot, s. 9.

Parternas svar pé fraga 4 i frageformuldret av den 22 mars 2001.

Ovannamnda ”Busbar trunking — SBU presentation”, s. 9.
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261.
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264.

. Denna slutsats bekréftas av ett internt dokument fran Schneider dédr det uppges att
“kablar” bara dr en ”indirekt konkurrent” till kanalskenfoérdelningar’. Parterna
understryker att kabelhylle- och kabelstegteknik dr en indirekt konkurrent till
kanalskenfordelningar” eftersom den har samma grundfunktion dven om den inte &r lika
flexibel att anvdnda™80. En tredje part, Pogliano, forklarar att kabelhyllor/kabelstegar och
kanalskenfordelningar egentligen bara konkurrerar pd de geografiska marknader dar
anviandningen av kanalskenfordelningar fortfarande dr begrinsad och dér dess relativa
fordelar dnnu dr ganska okdnda bland kunderna8!.

Utbytbarhet pa utbudssidan

Miénga tredje parter forklarar att kanalskenfordelningar rent tekniskt dr en mer avancerad
produkt dn kabelhyllor/kabelsteg. Sdsom redan anforts integreras elledningarna i
kanalskenfordelningar redan pa produktionsstadiet, medan ledningarna monteras pa
kabelhyllor/kabelstegar pa ett senare stadium.

De tekniska skillnaderna mellan kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelstegar
aterspeglas 1 de standarder de omfattas av. Standarderna IEC 60439-2 och Cenelec EN
60439-2 for kanalskenfordelningar innehaller eltekniska krav som framfor allt avser
dimensionen hos de ledningar som skall integreras, deras isolering samt anslutningarnas
egenskaper. Standarderna Cenelec EN 10142 och EN 10088 for kabelhyllor/kabelstegar
innehdller for sin del mekaniska krav som avser vikten hos de kablar som
kabelhyllorna/kabelstegen och deras fasten skall klara. Medan standarderna f{or
kanalskenfordelningar innehdller eltekniska krav som syftar till att undvika
kortslutningar och brinder82, innehéaller standarderna for kabelhyllor/kabelstegar krav
som avser dessa produkters fysiska styrka. Till skillnad fran kabelhyllor/kabelstegar
utgor kanalskenfordelningar salunda elektrisk utrustning i den mening att de &r avsedda
att transportera elstrom.

Dessa tekniska skillnader innebér olika tillverkningsprocesser. Kabelhyllor/kabelstegar
tillverkas inom metallindustrin, medan kanalskenférdelningar tillverkas inom den
elektriska verkstadsindustrin. I CO-formuldret (s. 52) wuppger parterna att
kabelhyllor/kabelstegar vanligtvis tillverkas av plétslagare och kanalskenfordelningar av
elektriker. Enligt kommissionens kdnnedom innebér detta att bara tva foretag tillverkar
bida dessa produktkategorier, nimligen Schneider och Hager. I bigge fallen dr denna
situation ny och beror pa att dessa foretag har forvirvat ett annat foretag (Schneider har
forviarvat Lexel och Hager har forvédrvat Tehalit). Fore dessa forvérv tillverkade béade
Schneider och Hager bara kanalskenfordelningar.

Béda foretagskoncernerna har dotterforetag som ér specialiserade pa att tillverka en av
de béda produktkategorierna. Inom Schneider-koncernen tillverkar Télémécanique och
Normabarre kanalskenfordelningar, medan dotterforetagen Wibe, Stago och Mita
tillverkar kabelhyllor/kabelsteg. De storsta tillverkarna av kanalskenférdelningar i
Europa (Moeller, MEM-Delta, Pogliano, Zucchini, m.m.) tillverkar inte
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80
81
82

”Présentation de la démarche Marketing CEP” (redogorelse av marknadsforingsstrategin  for
kanalskenfordelningar), dokument som Schneider lamnat som svar pa frageformuléret av den 22 mars 2001
i bilaga, s. 4.

Parternas svar av den 21 juni 2001 p& kommissionens begéran av den 13 juni 2001.
Svar av 17 februari 2001, punkt 6.

Parternas svar pa fraga 7 i frageformularet av den 22 mars 2001.
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266.
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268.
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271.

kabelhyllor/kabelsteg. Slutligen understryker parterna att de foretag som tillverkar
kabelhyllor/kabelstegar dr sma foretag som é&r specialiserade pd att tillverka denna typ av
produkt®3.

Utbytbarheten mellan kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar dr sélunda
obefintlig pd utbudssidan.

Slutsats

Av de skdl som anges ovan anser kommissionen att kabelhyllor/kabelstegar och
kanalskenfordelningar utgor tvd separata produktmarknader. I sitt svar pa meddelandet
om invdndningar®* bestrider parterna inte denna slutsats.

B.2.2 Definition av den geografiska marknaden

Parterna anser att marknaden for kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar
omfattar hela Europa. De stoder sin standpunkt pé det faktum att de produkter som séljs i
olika EES-ldander ar identiska. Dessutom siljs mer &n [...]* av Schneiders och Legrands
produktion i andra EES-ldnder 4n den dér de é&r tillverkade.

Kommissionens  undersokningar  visar dock att  konkurrensvillkoren  for
lagspanningsutrustning framfor allt bestims pa nationell niva. De viktigaste delarna av
den analys som gjorts for elcentraler ovan®’ giller ocksa kabelhyllor/kabelstegar och
kanalskenfordelningar. Framfor allt stoder foljande faktorer denna analys av
marknaderna for dessa produkter.

Forsdliningspriset pa kabelhvllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar varierar
kraftiet mellan EES-Idnderna

Det finns betydande prisskillnader mellan EES-ldnderna p& en och samma produkt ndr
det giéller bade kanalskenfordelningar och kabelhyllor/kabelsteg.

Kanalskenfordelningar

Parterna har ldmnat en prisjamforelse for vad de anser vara de tvd mest anvinda
standardsystemen. Det ror sig om i) det tvapoliga belysningskanalsystemet KLE 16
ampere som tillverkas av  Télémécanique och i) den prefabricerade
kanalskenfordelningen KNA 63 ampere som ocksa tillverkas av Télémécanique8®.

I tabell 11 nedan redovisas forsdljningspriset for det belysningskanalsystem [...]* som
tillverkas av Schneiders dotterforetag Télémécanique i olika EES-lander?’.

83
84
85
86
87

CO-formularet, s. 53.

Punkt 472.

Punkterna 126-224.

Parternas svar av den 21 juni 2001 pa kommissionens begiran av den 13 juni 2001.

Parternas svar av den 21 juni 2001 pa kommissionens begiran av den 13 juni 2001.
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Tabell 11

Frank- | Italien | Spanien | Belgien | Portugal | Grek- | Forenade | Jrland
rike land | kunea-
riket

Pris i franska franc [...]* N N [...]* [...]* [ I PO L I P

Tyskland Oster- Neder- Sverige | Danmark | Norge | Finland

rike linderna

Pris i franska franc [...]* [...]* [...]* [...]* [...]* [ | [...0*
Pris: Frankrike = 100 i e e i ** * *

Kalla: parterna

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

272. 1 tabell 12 nedan redovisas forséljningspriset for den prefabricerade kanalskenfordelning
for svagstrom [...]* som tillverkas av Schneiders dotterforetag Télémécanique i olika

EES-linderss.

Tabell 12
Frank- Italien Spanien Belgien Portugal Grek- Forenade Irland
rike land kungariket

Pris I franska franc o [ e [ e [ [ [...]*

Pris: Frankrike = 100 100 * *x *E *x ok HoHE
Tyskland Osterrike ~ Neder- Sverige Danmark Norge Finland

linderna
Pris i franska franc [...]* [... P O P [...]* [..1*  [...]*

ok

Pris: Frankrike = 100

k3kock

koskok

eskock

k3kock

ok

skoskoskokok

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

273. Dessa tabeller visar att priset pA en och samma prefabricerade kanalskenférdelning
varierar kraftigt mellan olika EES-ldnder. Man kan konstatera att priset kan variera med
mer an [50-100]* procent mellan tva grannldnder. Systemet [...]* séljs till exempel for
motsvarande [...]* franska franc 1 Norge och for [...]* franska franc 1 Sverige. P4 samma
satt séljs systemet [...]* for motsvarande [...]* franska franc 1 Spanien och for

[...]* franska franc i Spanien.

Kabelhyllor/kab

274.

elsteg

I tabell 13 nedan redovisas utvecklingen av forsiljningspriset pa kabelstegar i1 stal som

tillverkas av Schneiders dotterforetag Lexel mellan 1996 och 2000 i de olika EES-ldander
dar Lexel séljer dessa produkter.

88 Parternas svar av den 21 juni 2001 pa kommissionens begéran av den 13 juni 2001.
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Tabell 13

1996 1997 1998 1999 2000
Sverige8? 100 e o e o
Danmark ok ok ok ok o
Finland o o o o or
Tyskland o *x o P s
Storbritannien ok ok ok P e
Nederldnderna ok ok ok o -
Belgien ok ok ok o v

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

275.

276.

277.

278.

Det framgér av tabell 13 att priset pa denna typ av kabelstegar varierar kraftigt mellan
EES-ldnderna och rent av mellan grannldnder och att dessa prisskillnader inte har haft
nagon tendens att minska under de senaste fem aren. S&lunda uppgick prisskillnaden
mellan Sverige och Danmark till [0-50]* procent 1996 och till [0-50]* procent 2000. Pa
samma sétt uppgick prisskillnaden mellan Tyskland och Nederldnderna till [0-507*
procent 1996 och till [50-1007* procent 2000.

I sitt svar pa meddelandet om invidndningar bestrider parterna relevansen i att vilja
Lexels kabelstegar i stal for att pavisa prisskillnaderna mellan EES-ldnderna for samtliga
kabelhyllor/kabelstegar. Enligt parterna ar kabelhyllor 1 stdl mer representativa for hela
den relevanta produktmarknaden eftersom denna produktkategori har en dubbelt sé& stor
forsdljningsvolym i Europa som kabelstegar i stl. I vilket fall som helst hdvdar parterna
att prisskillnaderna mellan kabelstegar 1 stdl mellan vissa grannlinder (som
Nederldnderna och Tyskland) 1 det ndrmaste dr obefintliga.

For det forsta bor det papekas att parternas pastdende att kabelhyllor 1 stal har en dubbelt
sa stor forsdljningsvolym i Europa som kabelstegar i stdl grundar sig pd en enkel
extrapolering av situationen i Forenade kungariket. Parterna har i sjdlva verket inte
lamnat nagra uppgifter som gor det mojligt att sla fast att fordelningen néar det géller
forsédljningen av olika kategorier av kabelhyllor/kabelstegar 1 Forenade kungariket kan
generaliseras till att gélla resten av EES.

Dessutom framgar det av de dokument som parterna® har limnat att det dven finns
betydande prisskillnader mellan EES-linder och rent av grannldnder nir det géller
kabelhyllor 1 stal. I tabellen nedan redovisas prisutvecklingen pa kabelhyllor i stdl som
tillverkas av Schneiders dotterforetag Lexel mellan 1998 och 2000 i de tre EES-lander
dér detta foretag siljer dem.

Tabell dver prisutvecklingen pa kabelhyllor 1 stal

89 1996 ars pris i Sverige = 100

90 Parternas svar av den 19 juli 2001 pé fraga 1 i frageformuléret av den 22 mars 2001.
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1998 1999 2000
Nederlinderna®! | 100 [100-150]* [100-150]*
Tyskland [100-150]* [100-150]* [100-150]*
Belgien [50-100]* [50-100]* [50-100]*

Kalla: parterna.

279

280.

281.

282.

283.

284.

. Det framgar av tabellen ovan &ver prisutvecklingen pd kabelhyllor i stil att om denna
prisskillnad var liten mellan Nederldnderna och Tyskland, och rent av hade en tendens
att minska mellan 1998 och 2000, sa dversteg prisskillnaden mellan dessa bada ldnder &
ena sidan och Belgien & den andra [0-50]* procent &r 2000 och hade rent av hade en
tendens att 6ka under samma period.

I sitt svar pd kommissionens meddelande om invéndningar ansdg parterna att
kommissionens jaimforelse av priserna pa kabelhyllor/kabelstegar mellan EES-landerna
var snedvriden pa grund av att man inte beaktade tre yttre faktorer.

For det forsta beaktade kommissionen inte det faktum att man i Sverige och Finland av
historiska skél klart foredrar kabelstegar framfor kabelhyllor. Denna situation innebér att
konkurrensen &r kraftigare inom den forstndmnda kategorin, vilket delvis forklarar varfor
dessa ldnder hir har en ldgre prisniva én dvriga Europa.

Det bor har forst papekas att skillnaderna i forséljningspris pa kabelhyllor som tillverkas
av Schneider inte bara &r stora mellan Sverige och Finland & ena sidan och 6vriga EES-
lander & den andra. Tabell 13 visar ocksa att prisskillnaden mellan Tyskland och Belgien
uppgick till [50-100]* procent 2000. Aven om Tyskland ir ett specialfall uppgér
prisskillnaden mellan Danmark och Belgien till [0-50]*. Aven om forsiljningsvolymen
for olika kategorier av kabelhyllor/kabelstegar varierar avsevért mellan EES-ldnderna pa
grund av att kunderna i olika lander sdsom parterna hdvdar®? foredrar vissa kategorier, si
utgor detta bara ytterligare en faktor som talar for att de relevanta produktmarknaderna
ar nationella.

For det andra forklarar parterna i sitt svar pa meddelandet om invindningar®3 att
prisskillnaderna mellan EES-ldnderna ndr det giller Lexels kabelstegar beror pa
valutafluktuationer mellan EES-ldnderna. Som exempel ndmner parterna den svenska
kronan, som har tappat nistan 30 procent av sitt virde gentemot det brittiska pundet,
vilket enligt dem skulle minska den prisskillnad pa denna produktkategori som noterats
mellan Sverige och Forenade kungariket. Tabell 13 ovan visar hér att prisskillnaden pa
Lexels kabelhyllor mellan dessa bada EES-ldnder uppgick [0-50]* procent 1996 och till
[0-507* procent ar 2000, vilket motsdger parternas argument att prisskillnaden mellan
Sverige och Forenade kungariket skulle ha minskat. Dessutom bor det papekas att
prisskillnaderna pd Lexels kabelstegar ocksa giller manga EES-ldnder vars valutor
sinsemellan har varit stabila under senare ar. Det framgar av tabell 13 att prisskillnaden
mellan till exempel Tyskland och Nederlanderna uppgick till [50-100]* procent ar 2000.

For det tredje hdavdar parterna® slutligen att man i de forséljningspriser som de redovisat
for kommissionen beaktar de méngdrabatter som ges vid varje forsédljning. Det faktum

91
92
93
94

1998 ars pris i Nederlinderna = 100
Punkt 484 i svaret pd kommissionens meddelande om invéndningar.
Punkt 485 och f6ljande.

Punkt 489 i svaret pd kommissionens meddelande om invidndningar.
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285.

att dessa rabatter varierar mellan EES-ldnderna forklarar enligt parterna de konstaterade
skillnaderna i frdga om genomsnittligt pris. Det racker hér att konstatera att parterna inte
har ldmnat ndgra dokument som gor det mojligt att sla fast att méngden utrustning per
forsdljning skulle skilja sig mellan EES-landerna. Om sa var fallet skulle detta i vilket
fall som helst bara utgéra &annu ett viktigt tecken pd att marknaderna for
kabelhyllor/kabelstegar &r nationella.

Marknadsandelarna  for  olika _ tillverkare av  kabelhyllor/kabelsteg  och
kanalskenfordelningar varierar kraftict mellan EES-ldnderna

De storsta aktorernas andelar av marknaderna for kanalskenférdelningar och
kabelhyllor/kabelstegar varierar avsevért mellan EES-ldnderna.

Kanalskenfordelningar

286. 1 tabell 14 nedan, som tillhandahallits av parterna®s, redovisas de storsta aktorernas
andelar av marknaden for kanalskenfordelningar i ett antal EES-lénder.
Tabell 14
Schneider | Moeller Zucchini Pogliano Annat 1 Annat 2
Tyskland [30-40]%% | [50-60]*% [0-10]*% [0-10]*% Siemens [0- Lanz [0-
10]*% 10]*%
Osterrike [60-50]%% | [30-40]*% [0-10]*% [0-10]*% | Lanz[0-10]*%
Belgien [50-60]*% [10-20]*% [10-20]*% EAE [0-10]*%
Danmark [60-50]%% | [20-30]*%
Spanien [40-50]*% | [30-40]*% | [10-20]%% | [10-20]*%
Frankrike [70-80]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% | Erico [0-10]*%
Finland [20-30]*% [10-20]*% MEM [30-
40]*%
Storbritannien [10-20]*% [30-40]*% [10-20]*% MEM [10-
20]*%
Grekland [60-50]%% | [10-20]*% [0-10]*% EAE [0-10]*%
Irland [80-90]*% [0-10]*% [10-20]*% MEM [0-10]*%
Norge [20-30]*% [30-40]*% [0-10]*%
Nederlinderna [40-50]%% | [40-50]*% [0-10]*% EAE [0-10]*%
Portugal [70-80]*% [20-30]*% [0-10]*%
Totalt EES [20-30]*% | [30-40]*% [0-10]*% [0-10]*%

287. Det framgar av tabell 14 att de storsta tillverkarnas stillning pad marknaden for

kanalskenfordelningar varierar avsevért mellan EES-ldnderna. Det ricker att hélla sig till

95 E-postmeddelande av den 12 mars 2001.
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skillnaderna mellan grannlénder for att konstatera att Schneider har en marknadsandel pé
[70-80]* procent i Frankrike medan marknadsandelen &r [50-60]* procent i Belgien, [40-
50]* procent i Nederldnderna och bara [30-40]* procent i Tyskland. P4 samma sétt
uppgar Schneiders marknadsandel till [80-90]* procent i Irland, men bara till [10-
20]* procent 1 Storbritannien, och till [70-80]* procent i Portugal, men bara till [40-
50]* procent i Spanien. Den storsta aktdren pa den europeiska marknaden, Moeller, har
en marknadsandel pa [50-60]* procent i Tyskland, [30-40]* procent i Osterrike, [10-
20]* procent 1 Belgien och bara [0-10]* procent 1 Frankrike.

Kabelhyllor/kabelstegar

288. 1 tabell 15 nedan, som ldmnats av parterna, redovisas de storsta aktdrernas andelar av
marknaden for kabelhyllor/kabelstegar 1 ett antal EES-lénder.

Tabell 15
Schneider Legrand Hager Annat 1 Annat 2
Tyskland [0_10] *o [0-1 0] *or [10_20] *or OBO Van Geel
Osterrike [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Belgien [10-20]*% [0-10]*% Vergocan Van Geel
Danmark [20_30] *or [0-1 ()] *oy [10_20] *oy RMiIndustrial Van Geel
Group
Spanien [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Finland [0-10]*% [0-10]*% Meka Nordic
Aluminium
Frankrike [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% Tolmega Me¢tal Déployé
[30-40]*% [20-30]*%
Storbritannien [0-10]*% [30-40] *% [0-10]*% RM Cable Unitrust
Tray [0- [0-10]*%
10]*%
Grekland [0_10]*% [0_10] *oy
Irland [0-10] *oy [0-10] *os RM Cable Unitrust
Tray
Italien [0-10]*% [20-30]*% [0-10]*% Sati [20- ABB [10-20]*%
30]*%
Norge [40_50]*% [0-10] *os [0_10]*% Ogland Van Geel
Nederldnderna [30-40]*% [0-10]*% [0-10]*% Van Geel Gouda
Portugal [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Sverige [70-80] *% [0-10]*% [0-10]*% Meka Van Geel
Totalt [0-10]*% [10-20]*% [0-10]*%
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Det framgar av tabellen att Schneider bara har verksamhet 1 sex EES-ldnder. I fem av
dessa har foretaget en marknadsandel pa mellan [20-80]* procent. Déremot saknar
Schneider helt verksamhet pa Ovriga nationella marknader. Legrand har den storsta
marknadsandelen 1 EES trots att foretaget bara har verksamhet i tre ldnder (Frankrike,
[talien och Forenade kungariket), varav foretaget bara har en betydande marknadsandel i
tva (Italien [20-30]* procent och Storbritannien [30-40]* procent). Med undantag for
Hager, som har verksamhet i elva EES-ldander, har 6vriga konkurrenter bara verksambhet i
ett eller tva EES-ldnder (Unitrust och RM Cable Tray 1 Irland och Férenade kungariket,
och Meka 1 Sverige och Finland). Van Geel tycks vara det enda undantaget frdn denna
regel eftersom foretaget verkar i Belgien, Nederldnderna, Tyskland och é&ven i
Skandinavien.

Flertalet aktorer pa marknaden for kabelhyllor/kabelstegar &r alltséd verksamma i ett enda
EES-land. Hos de konkurrenter som &r verksamma i flera ldnder kdnnetecknas deras
stillning av 1) en sérskilt stor marknadsandel i ett land och ii) betydligt mindre och
fluktuerande marknadsandelar i Gvriga lander.

I sitt svar pa kommissionens meddelande om invéndningar®® papekade parterna att det
fanns flera aktdrer pad marknaden for de aktuella produkterna som var verksamma i flera
EES-lander. Parterna ndmner hér Schneider, som &r verksamt i sju lander, Van Geel, som
ar verksamt 1 sex lander, och Hager, som dr verksamt i elva linder. Dessutom hivdar
parterna att Hager har ganska likviardiga marknadsandelar i de olika lander dér foretaget
verkar.

Det kan hdr pdpekas att det faktum att bara tre aktorer pd marknaden {or
kabelhyllor/kabelstegar har verksamhet i flera EES-l4nder racker for att man skall kunna
dra slutsatsen att det inte finns konkurrenter med en verklig europeisk verksamhet som
konkurrerar inom hela EES. Denna slutsats forstirks av det faktum att ingen av de
fraimsta konkurrenterna inom EES, nidmligen Schneider, Legrand och Hager, har
enhetliga marknadsandelar pd nationell niva.

Distributionen _av_kabelhyllor/kabelstegcar och kanalskenfordelningar dr nationellt
organiserad

Parterna forklarar att i genomsnitt mellan 75 och 95 procent av tillverkarnas omséttning
nidr det giller kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar genereras av
forsdljningen till grossister?’. Exempelvis uppger Schneider att foretagets forséljning av
kabelhyllor/kabelstegar till grossister stir for hela foretagets forsdljning 1 Sverige,
Forenade kungariket och Nederldnderna. Schneider har inte 1dmnat nigra upplysningar
for ovriga EES-lander8.

Sasom forklarats ovan dr forbindelserna mellan tillverkare och elgrossister nationellt
eller rent av regionalt organiserade, dven nédr det géller tillverkare och grossister som dr
verksamma 1 hela Europa. Denna slutsats giller bade kabelhyllor/kabelstegar och
kanalskenfordelningar. Konkurrensen i distributionsledet for dessa produkter bestims
med andra ord 1 huvudsak av nationella forhéllanden.

96 Punkterna 506 och 509.
97 CO-formularet, s. 90.

98 Bilaga till Schneiders svar pé fraga 98 i frageformuléret av den 29 juni 2001.
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I sitt svar pa kommissionens meddelande om invéndningar®® hivdar parterna att en stor
del av tillverkarnas omséttning nér det géller kabelhyllor/kabelstegar genereras av direkt
forsdljning till slutkunderna. Detta skulle sirskilt gélla stora byggarbetsplatser, dar
grossisterna sjdlva kraver att tillverkarna skall leverera de kabelhyllor/kabelstegar som
finns 1 deras kataloger direkt till kunderna. Forbindelserna mellan grossister och
tillverkare skulle darfor inte ha ndgon avgorande roll i beddmningen av hur den
geografiska marknaden for dessa produkter skall definieras.

Det bor for det forsta papekas att parterna inte har ldmnat ndgra upplysningar som
innebdr att man kan faststilla betydelsen av tillverkarnas direktforsiljning till
slutkunderna pd marknaden for kabelhyllor/kabelstegar. De enda upplysningarna som
parterna lamnat, och som ror deras egen forséljning, visar tvirtom att forsaljningen till
grossisterna star for huvuddelen av deras omséttning. Det finns inga tecken som tyder pa
att detta forhallande skulle vara annorlunda for andra marknadsaktorer.

Parternas argument att grossisterna krdver att tillverkarna skall leverera
kabelhyllor/kabelstegar som finns i deras produktkataloger direkt till slutkunderna
innebér inte heller att tillverkarna siljer produkterna direkt till kunderna. Grossisternas
krav i fraga om produkter som de beslutat att infora 1 sina affarskataloger leder snarare
till slutsatsen att de koper dessa produkter av tillverkarna for att sedan silja dem vidare
till slutkunden utan att dessa produkter rent fysiskt passerar grossisternas lager.

Hinder for marknadsintride

I sitt svar pd meddelandet om inviandningar'® hévdar parterna att marknaden for
kabelhyllor/kabelstegar kidnnetecknas av sma intrddeshinder. Enligt parterna dr dessa
produkter likvirdiga i den mening att de behdver ingen eller liten anpassning for att
uppfylla lokala behov. Dessutom forklarar parterna att transportkostnaderna &r relativt
smé och inte utgdér nadgot hinder for fri rorlighet inom EES: Enligt parterna féorekommer
ocksa en betydande handel mellan EES-ldnderna. [20-40]* procent av Schneiders och
Legrands forséljning av kabelhyllor/kabelstegar sker silunda i ett annat EES-land &n
produktionslandet.

De avsevirda prisskillnaderna och aktorernas varierande marknadsandelar mellan EES-
landerna utgdér tvad avgorande faktorer som vederldgger eller &tminstone kraftigt
begrinsar riktigheten hos parternas pastdende att hindren for intrdde pd marknaden for
kabelhyllor/kabelstegar skulle vara sma. Kommissionens undersdkning visar att
tillgangen till distributionsledet utgor det framsta hindret for intrdde pd marknaden for
kabelhyllor/kabelstegar eftersom huvuddelen av forsdljningen sker via grossisterna.
Tendensen hos grossisterna att minska antalet varuméirken som de distribuerar inom
varje kategori elutrustning 6kar dessutom hindren for marknadsintréde.

Slutsats

De relevanta  geografiska marknaderna  for  kabelhyllor/kabelstegar  och
kanalskenfordelningar &r nationella.

99 Punkt 523.
100 Punkt 512 och féljande.
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Elutrustning efter gruppcentralen (slututrustning)

B.3.1 Definition av produktmarknaderna

Inledning

Elutrustning efter gruppcentralen (som parterna ocksd kallar produkter och
installationstillbehor till elinstallationen) kdnnetecknas av att den finns i slutet av
elinstallationen, alltsa efter gruppcentralen.

Parterna foreslar att man definierar foljande marknader som separata produktmarknader:
1) marknaden for uttag och strombrytare, ii) marknaden fOr styrningssystem, iii)
marknaden for system for skydd av ménniskor, iv) marknaden for system for skydd av
egendom, v) marknaden for anslutningsutrustning for kommunikationsnét, v) marknaden
for utrustning for anslutning och koppling, och vi) marknaden for utrustning for
kabelbackar. 1 sjdlva verket har alla dessa produktkategorier olika funktioner.
Kommissionens undersokning bekriftar att dessa olika marknadskategorier inte kan
grupperas inom en produktmarknad. Marknaderna for styrningssystem, for system for
skydd av egendom, for utrustning for anslutning till kommunikationsndt och for
utrustning for kabelbackar berdrs inte av den foreslagna transaktionen.

Alla definitioner av produktmarknaderna som parterna foreslar kdannetecknas av att dessa
marknader bestar av produkter som inte dr utbytbara sinsemellan.

De relevanta marknaderna har dock nagra gemensamma kénnetecken som skiljer dem
frdn marknaderna for elcentraler, kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenférdelningar. For
det forsta ror det sig om marknader som i huvudsak riktar sig till bostads- och
tjdnstesektorn men inte industrisektorn (férutom for vissa produktkategorier som
vattenskyddad utrustning). Dessutom utgor dessa produkter den synliga delen av
installationen. Dessa bada egenskaper innebér att frdgan om produkternas yttre — till
skillnad fran elcentraler, kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenférdelningar — har stor
betydelse i valet av produkter och att slutanvdndaren har ett mycket storre intresse av att
delta i detta val. Dessutom distribueras utrustning efter gruppcentralen nédstan
uteslutande av grossister. Daremot har elmontdrer och direktforséljning frén tillverkare
till slutkunder ingen som helst betydelse i distributionen av dessa produkter. Detta
forstarker elinstallatorernas roll jimfort med vad som é&r fallet for elcentraler,
kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenférdelningar.

Uttag och strombrytare

Inledning

Produktkategorin uttag och strombrytare inbegriper enligt vad parterna foreslar foljande
produkter:

e Vanliga eluttag for anslutning av elektriska apparater.
e S kallade svagstromsuttag: konventionella telefonuttag, tv-uttag och multimedieuttag

(for ljud, data och bilder), vilka anvénds for anslutning av telefon, teveapparater
respektive informations- och kommunikationssystem.
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e Strombrytare som anvédnds for mekanisk kontroll av elkidllor (belysning, apparater),
inbegripet fjirrmandvrerade strombrytare och tidur.

e Reostater (dimrar) for reglering av ljusstyrka.

Kommissionens fordjupade undersdkning visar ocksa att det inom segmentet uttag och
strombrytare finns en produktkategori som kallas vattenskyddad utrustning, vilken skall
klara av harda miljéer (fukt, damm och fysiska stotar)

Enligt parterna utgér alla dessa produkter med undantag for multimedieuttag en
produktmarknad eftersom de formges for att passa ihop. Detta skulle bekriftas av att
produktutbudet dr begrinsat till enhetligt formgivna sortiment. Konsumentens val av en
av dessa produkter (till exempel ett uttag) styr med andra ord hans eller hennes val av en
annan produkt (till exempel en strombrytare) eftersom det skulle forfula inredningen 1 ett
rum att ha uttag och strombrytare med olika formgivning.

Av de skél som redovisas nedan bekréftar kommissionens undersokning att det finns en
marknad for standarduttag och standardstrombrytare (inklusive tidur, fjirrmandvrerade
strombrytare och ljusddmpare) och sdrskilda marknader for datauttag och vattenskyddad
utrustning. Frdgan om konventionella telefon- och tv-uttag skall betraktas som separata
produktmarknader eller om de utgér en del av marknaden for standarduttag och
standardstrombrytare  kan ldmnas Oppen  eftersom detta inte  paverkar
konkurrensanalysen.

Produkterna inom denna kategori varierar kraftigt i frdga om funktion, teknik och
enhetskostnad. Det bor forst noteras att parternas forslag ndr det géller kategorin for
uttag och strombrytare innehaller bade produkter med enkel teknik, sdsom vanliga
strombrytare och uttag, och produkter med elektroniska komponenter, sasom
multimedieuttag och ljusddmpare. Alla dessa produkter kénnetecknas av att de installeras
i bostdder och dr synliga. Av denna anledning utgér deras formgivning och estetik en
viktig faktor i konsumenternas val.

Standarduttag och standardstrombrytare

Nar det géller standarduttag och standardstrombrytare, inbegripet fjarrmandvrerade
strombrytare, tidur och ljusddmpare, kan parternas argument godtas.

I sjdlva verket bekréftar kommissionens undersdkning bland konkurrenter, grossister och
elinstallatorer att den avgorande faktorn for anvindarnas och ddrmed grossisternas val —
precis som parterna uppger — utgors av den estetiska faktorn, som giller alla dessa
produkter med olika funktioner.

Alla dessa produkter har det gemensamt att de &r synliga for anvdndaren. Mojligheterna
att passa in dem i inredningen utgér darfor en avgorande faktor i anvédndarens eller
bestillarens (arkitektens, inredarens etc.) val — utdover produkternas funktion. Av denna
anledning formger tillverkarna dessa produkter pa ett enhetlig sitt, vanligtvis genom att
man anvinder gemensamma socklar och kapor. Denna efterfragan fran slutanvidndarna
aterspeglas ocksd hos grossisterna, som ser sig tvingade att erbjuda sina kunder
kompletta sortiment av uttag och strombrytare med en enhetlig formgivning. Det dr foga
troligt att en hypotetisk monopolinnehavare med ett enhetligt produktutbud som hgjer
priset pd en viss produkt skulle fa se efterfridgan forskjutas till en tillverkare som endast
tillverkar denna produkt. Det finns for 6vrigt ingen tillverkare som bara har en produkt
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eller som inte erbjuder ett enhetligt sortiment. For att kunna verka pd marknaden méste
dven tillverkarna kunna erbjuda ett eller flera fullstéindiga, enhetligt formgivna sortiment.

Kommissionen konstaterar darfor att vanliga eluttag och strombrytare sévidl som
fjairrmandvrerade strOmbrytare, tidur och ljusddmpare maste anses tillhéra samma
relevanta produktmarknad 1 samband med granskningen av detta drende.

Konventionella telefonuttag

Konventionella telefonuttag uppfyller ett specifikt behov, ndmligen att ansluta telefoner
och annan teleutrustning (telefax och modem). I dagslédget riktar sig dessa uttag bara till
hushallssektorn eftersom man inom tjénstesektorn vanligtvis ansluter teleutrustning till
multimedieuttag, som samtidigt kan anvéndas for att ansluta datorer och teleutrustning
till ett internt kommunikationsnidt. Konventionella telefonuttag omfattas av
specifikationer som har faststéllts av teleoperatdrerna. Dessa uttag skiljer sig fran
standardeluttag och tv-uttag. Till skillnad fran multimedieuttag innehéller de heller inga
elektroniska komponenter.

Parterna forklarar dock att man anvinder samma teknik for konventionella telefonuttag
som for eluttag (termoplast, tillskdrning, avstickning m.m.). De ingér i det utbud av uttag
och strombrytare som tillverkarna salufér inom “segment 5.A.1” och installeras ofta
samtidigt av samma elinstallator som installerar starkstromsutrustning. Parternas
pastdende kan i detta avseende bara godtas for tillverkare av uttag och strombrytare —
sasom Schneider och Legrand — vilka i1 sina produktkataloger dven inbegriper
telefonuttag. Vid sidan av dessa tillverkare finns det emellertid specialiserade tillverkare
av konventionella telefonuttag sdsom koncernerna 3 M (Pouyet, Quante), Krone eller
Forgos, som inte erbjuder ett fullstdndigt sortiment av uttag och strombrytare.

Fragan huruvida konventionella telefonuttag tillhér samma marknad som eluttag och
strombrytare eller utgdr en separat produktmarknad kan dock ldmnas Oppen. En
konkurrensanalys skulle leda till samma resultat 1 bigge fallen.

Tv-uttag

Precis som konventionella telefonuttag uppfyller tv-uttag ett sérskilt behov, ndmligen att
ansluta teveapparater. De riktar sig bara till hushallssektorn. Tv-uttag skall uppfylla
specifikationer som faststéllts av sédndningsforetagen, vilket skiljer dem fran eluttag,
telefonuttag och multimedieuttag.

Parterna forklarar att man anvédnder samma teknik for tv-uttag som for eluttag
(termoplast, tillskdrning, avstickning m.m.). Nér de séljs av tillverkare som &ven
tillverkar eluttag och strombrytare ingar de i deras sortiment av eluttag och strombrytare.
De installeras ofta samtidigt av samma elinstallatér som installerar
starkstromsutrustning. Parternas pastdende motsidgs hir av det faktum att tillverkare av
tv-uttag vanligtvis dr specialiserade och inte tillverkar starkstromsutrustning. Detta géller
till exempel Philips, Bosch eller Hirschmann.

Fragan huruvida tv-uttag tillhér samma marknad som eluttag och strombrytare eller
utgor en separat produktmarknad kan dock ldmnas Gppen. En konkurrensanalys skulle
leda till samma resultat i bagge fallen.
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Multimedieuttag

Parterna anser att multimedieuttag tillhér marknaden for produkter for anslutning till
kommunikationsnét. De séljer emellertid ocksd multimedieuttag inom ramen for sitt
sortiment av eluttag och strombrytare, och de marknadsuppgifter om eluttag och
strombrytare som parterna lamnat till kommissionen inbegriper dessa multimedieuttag.

Multimedieuttag anviands for att ansluta informations- och kommunikationsutrustning.
Utover deras huvuduppgift att overfora data (vilket innebér att de ocksd kallas datauttag)
anvinds de inom tjdnstesektorn — till skillnad fran hushallssektorn — ocksa for att ansluta
telefoner liksom  vissa  digitala  videotillimpningar. De ingar inte i
eldistributionssystemet, utan i kommunikationsnétet mellan arbetsplatser i en byggnad
(LAN: local area network), framst for kommersiella tillimpningar. Detta innebér att de
uppfyller ett specifikt behov och skiljer sig frdn 6vriga typer av uttag (sdsom eluttag,
konventionella telefonuttag, tv-uttag m.m.), och de &r inte utbytbara med dessa pa
efterfrdgesidan.

Dessutom anvinder man en annan teknik for multimedieuttag dn for eluttag, tv-uttag och
konventionella telefonuttag. Deras viktigaste komponenter dr de olika typerna av
anslutningar som syftar till att tillgodose bestéllarnas behov utifrdn standarder som
utformats av datatillverkare (RJ 11, RJ 12, RJ 45, Twinax, Thinnet, BNC, ACO,
SUBD 9, SUBD 15, SUBD 25 med fler). Multimedieuttag installeras av specialister eller
elektriker som har sdrskild utbildning nér det géller de krav som dessa nit stéller, och de
kraver bade underhéll och frekventa dndringar.

Miénga aktorer pd marknaden for multimedieuttag utgors av specialiserade tillverkare
som Infra+, Lucent, Alcatel, Tyco med fler, som inte dr verksamma pd marknaden for
standarduttag och standardstrombrytare, och som dérfor inte erbjuder ett sortiment med
en enhetlig formgivning. Produktionen av multimedieuttag dr specialiserad och kan inte
ske genom omstillning av andra produktionsmedel. Kommissionens undersékning bland
tredje parter bekriftar att en tillverkare av standarduttag eller ett annat svagstromsuttag
(konventionella telefonuttag eller tv-uttag) inte kan borja tillverka datauttag utan
betydande kostnader och en omstéllningsperiod. Datauttag ar darfor inte utbytbara med
standarduttag, konventionella telefonuttag eller tv-uttag varken pa efterfrdge- eller
utbudssidan.

Kommissionen konstaterar darfor att datauttag inte utgér en del av marknaden for
standarduttag och standardstrombrytare.

Vattenskyddad utrustning

Kategorin vattenskyddad utrustning inbegriper uttag och strombrytare som genom sin
utformning eller installation klarar harda miljéer (sérskilt fukt, men d&ven damm och
fysiska stotar), till exempel 1 badrum, garage och kéllare eller utomhus, i1 industrilokaler
eller pd byggarbetsplatser.

Parterna anser att vattenskyddad utrustning ingdr i1 marknaden for uttag och
strombrytare. Vattenskyddad utrustning och standarduttag och standardstrombrytare har
exakt samma funktion, ndmligen att ansluta elutrustning till elnitet. Dessutom har de
bada typerna av produkter — utdover fuktskyddet — exakt samma egenskaper, och
tillverkningstekniken och tillverkningsprocessen dr ocksa identiska. Slutligen tar de bada
produkttyperna lika lang tid att installera, och installationen gors av samma elektriker
och 1 samma byggnader.
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. For det forsta maste man dock konstatera att vattenskyddad utrustning uppfyller ett
sarskilt behov och ddrmed inte dr utbytbar med standarduttag och standardstrombrytare
pa efterfragesidan.

Dessutom édr vattenskyddad utrustning inte &r utbytbar med standarduttag och
standardstrombrytare pa utbudssidan. Parterna har sjidlva papekat att utvecklingen av
vattenskyddad utrustning star for cirka [0-50]* procent av utvecklingskostnaderna och
[0-50]* procent av utvecklingstiden for ett fullstindigt sortiment av uttag och
strombrytare. Legrand é&dgnade [10-60]* miljoner euro och [1-4]* ar (inrdknat
forberedande studier) pa produktserien PLEXO utifrdn befintlig teknik, jimfort med
atminstone [20-70]* miljoner euro och [3-5]* ar for en fullstdndig serie!?!. Enligt Infra+,
ett foretag som dr specialiserat pé tillverkning av datanit, méste man néstan fordubbla
investeringarna i produktionsmedel och rikna med en utvecklingstid pa ett ar for ett enda
vattentétt uttag!02. Kommissionens undersokning bland tredje parter bekriftar ocksa att
en tillverkare av standarduttag och standardstrombrytare inte kan borja tillverka
vattenskyddad utrustning utan betydande merkostnader och en lang omstéllningstid.

I sitt svar pd kommissionens meddelande om invdndningar bestrider parterna
kommissionens analys pa denna punkt. De hdvdar att vattenskyddad utrustning
kompletterar andra uttag och strombrytare, och att alla sortiment av uttag och
strombrytare inbegriper en vattenskyddad 16sning med samma formgivning, dimensioner
och egenskaper.

I allménhet tillhdr produkter som inte dr utbytbara men som kompletterar varandra
samma produktmarknad!®. Standarduttag och standardstrombrytare respektive
vattenskyddade uttag och strombrytare uppfyller olika behov, och en elinstallation kan
innehélla enbart standarduttag och standardstrombrytare (till exempel 1 en ldgenhet),
bade standardutrustning och vattenskyddad utrustning (till exempel i ett bostadshus dér
vattenskyddade uttag installeras i kéllaren eller utomhus), eller enbart vattenskyddad
utrustning (till exempel i en industrilokal).

Parterna pastér alltsd att alla kdnda tillverkare av uttag och strombrytare dven séljer
vattenskyddad utrustning. Aven om detta ir sant nir det giller de konkurrenter som
parterna ndmner, bor det emellertid noteras att det inte géller Schneiders dotterforetag
Sarel, som vid sidan av andra produkter (allpoliga brytare och utrustning for anslutning
och koppling) tillverkar vattenskyddad utrustning och i sin produktkatalog till och med
kallar sig ”specialist pa vattenskyddad utrustning”!%4. Efterfrigan kan med andra ord
tillgodoses med ett séirskilt sortiment.

Det kan tilldggas att i Spanien s& skiljer sig de viktigaste konkurrenternas
marknadsandelar kraftigt mellan standarduttag och standardstrombrytare & den ena sidan
och wvattenskyddad utrustning & den andra. Nir det géller standarduttag och
standardstrombrytare dr Legrand bara nummer tvd med en marknadsandel pa [10-
20]* procent (efter Simon som har [40-50]* procent), medan man dr marknadsledande

101
102
103

104

Svar av 10 juli 2001, fraga 15.
Svar av den 18 juni 2001.

I sitt beslut av den 28 september 1992 i drendet [IV/M.256 — Linde / Fiat, som parterna ndmner som stdd for
sitt antagande, grundade kommissionen sig pa faktorer som rorde komplementaritet pd efterfragesidan och
utbytbarhet pa utbudssidan, men limnade fragan om en exakt definition av produktmarknaden Gppen.

Sarels katalog 2001, s. 6.
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med en marknadsandel pa minst [40-50]* procent ndr det giller vattenskyddad
utrustning.

Parterna ifragasétter ocksd kommissionens slutsats att vattenskyddad utrustning och
standardutrustning inte dr utbytbar pa utbudssidan genom att hdvda att tillverkning och
forséljning av ett enkelt holje till ett uttag eller en strombrytare inte krdver nagon
avancerad teknik, och att den omstédllningstid pa ett &r som enligt Infra+ krévs for att en
tillverkare av standarduttag och standardstrombrytare skall kunna tillverka
vattenskyddad utrustning klart understiger den tid det tar att utveckla en vanlig
produktserie (2-4 ar).

Péstdendet att det tar lidngre tid att utveckla och borja saluféra en helt ny standard-
produktserie av uttag och strombrytare dn en produktserie vattenskyddad utrustning dér
man utgar frdn en standardserie vederldgger emellertid inte slutsatsen att det inte finns
nagon utbytbarhet pa utbudssidan. En tillverkare av en nérbesldktad produkt kan i sjélva
verket bara disciplinera de berdrda foretagens konkurrensbeteende om den forstndmnda
kan stélla om sin produktion till den aktuella produkten och borja saluféra den pa kort tid
utan att behdva ta pd sig ndgra betydande merkostnader eller 16pa nagon storre
ytterligare risk for en reaktion pd mindre men bestdende &ndringar av de relativa
prisernal%3.

Avsaknaden av utbytbarhet pa utbudssidan mellan standardutrustning och vattenskyddad
utrustning illustreras for 6vrigt av det faktum att Schneiders spanska dotterforetag Eunea
Merlin Gerin samtidigt salufor sortiment av bade standardutrustning och vattenskyddad
utrustning, fastin man sjilv bara tillverkar standarduttag och standardstrombrytare
medan den vattenskyddade utrustningen tillverkas av Sarel i Frankrike.

Slutligen citerar parterna flera tredje parter som kommissionen vént sig till i samband
med sin undersokning, och som instimmer i1 péstidendet att vattenskyddad utrustning
tillhér marknaden for uttag och strombrytare. De tredje parter som citeras i parternas
svar vederldagger emellertid inte de fakta som kommissionen fatt fram i samband med sin
undersokning, medan andra tredje parter sdsom Siemens!%¢ tydligt forklarar att de bada
produkttyperna inte dr utbytbara pa utbudssidan.

Kommissionen konstaterar darfor att vattenskyddad utrustning utgdr en separat relevant
produktmarknad.

Styrningssystem

Styrningssystem dr system som styr en specifik tillimpning i en sérskild del av en
byggnad (till exempel ett rum, ett kontor, en vaning eller en byggnad). De tre viktigaste
tillimpningarna &r hdr uppvarmning, belysning och luftkonditionering.

Kommissionens fordjupade undersdkning visar att &ven om alla olika produktkategorier
pa omradet styrningssystem betraktades som separata produktmarknader, s& skulle den
anmélda transaktionen inte innebédra ndgra konkurrensproblem. Fragan om den exakta
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Kommissionens tillkdnnagivande om  definitionen av relevant marknad 1 gemenskapens
konkurrenslagstiftning, punkt 20.

Svar av 22 juni 2001.
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definitionen av produktmarknaderna inom denna produktkategori kan dirfor ldmnas
Oppen.

Sdikerhets- och skyddssystem

Inledning

340. Sdkerhets- och skyddssystem syftar till att skydda personer och egendom genom att avge
en lamplig larmsignal vid nddsituationer eller genom att ge nddbelysning vid
stromavbrott. Dessa systems viktigaste tillimpningar avser foljande:

- For skydd av ménniskor: brandvarnare och nddbelysningssystem (som
innehdller  sjdlvfungerande  nddbelysningssystem och  centralmatade
nddbelysningssystem).

- For skydd av egendom: inbrottslarm och system for kontroll av tilltrade.

341. Enligt parterna bor alla sédkerhetssystem anses tillhdra samma produktmarknad eftersom
de alla garanterar sdkerheten. Sidkerhetssystemens olika komponenter har vissa
funktioner som samtliga bidrar till tvd grundfunktioner (att skydda ménniskor eller
egendom) och ddrmed kompletterar varandra. Dessutom &r marknaden enhetlig pa grund
av regler som foreskriver att olika typer av sdkerhetssystem skall anvdndas samtidigt.
Denna produktmarknad inbegriper inte produkter som syftar till att ge fysiskt skydd
(sdsom skydds- eller branddorrar) eller bekdmpningssystem (till exempel automatiska
eldslickningsanordningar). Under undersokningens gang har dock parterna medgett att
man bor skilja mellan en marknad for skydd av egendom och en marknad for skydd av
ménniskor.

342. Av de skidl som redovisas nedan visar den fordjupade undersdkning som kommissionen
gjort under forfarandets andra etapp att det finns en separat produktmarknad for
nddbelysningssystem.

343. Néar det giller Ovriga kategorier sédkerhetssystem och med undantag {or
nddbelysningssystem kan frdgan om den exakta definitionen av produktmarknaden
lamnas Oppen eftersom den anmélda transaktionen oavsett vilken definition man viljer
inte innebar nagra konkurrensproblem.

Nédbelysning, brandvarning och andra sdkerhetssystem

344. Nodbelysningssystem syftar till att ge nddbelysning vid strémavbrott och pa sé sitt gora
det mojligt att evakuera ménniskor om s skulle behdvas. Bland nédbelysningssystemen
bor man skilja mellan f6ljande tva alternativa 16sningar som grundar sig pé olika teknik:

e Sjilvfungerande nddbelysningssystem som drivs med egna batterier.

e Nodbelysningssystem utan batterier som &r anslutna till en central energikélla som
forser dem med energi.

345. System for skydd av minniskor (som inbegriper nddbelysningssystem och
brandvarningssystem) ir pd efterfrigesidan inte utbytbara med system for skydd av
egendom eftersom dessa olika system uppfyller helt olika behov. System for skydd av
egendom anviands inom olika verksamhetsomraden, frdn bostdder till stora
kontorsbyggnader, och dr normalt frivilliga med undantag for byggnader med forh6jd
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347.

348.

349.
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risk (till exempel banker och museer). Enligt uppgifter som ldmnats av parterna anvénds
brandvarnare och nddbelysning dédremot i byggnader dit allménheten har tilltrdde, och de
ar 1 allminhet obligatoriska. Detta innebér att system for skydd av ménniskor respektive
av egendom inte kan tillféras samma produktmarknad pa efterfragesidan. Denna
standpunkt delas for dvrigt av parterna.

Parterna hdvdar i sitt svar pd kommissionens meddelande om invéndningar att
nddbelysningssystem och brandvarningssystem tillhor samma marknad, ndmligen
marknaden for system for skydd av méanniskor.

Man bor hir for det forsta notera att nddbelysningssystem har en annan funktion &n
brandvarningssystem, &ven om de bada systemen precis som parterna uppger samverkar i
den mening att nddbelysningssystem kompletterar den allménna evakueringssignal som
brandvarningssystemet avger vid nddfall. De dr dock inte utbytbara pa efterfragesidan.

I sitt svar hdvdar parterna emellertid att nddbelysningssystem och brandvarningssystem
har som gemensam uppgift att ”skydda ménniskor” och att dessa bada typer av system
dessutom kompletterar varandra. Deras gemensamma uppgift att skydda manniskor, som
de for ovrigt delar med en rad andra produkter och system, ricker dock inte for att
tillfora dessa bada typer av system till samma produktmarknad. Samma slutsats kan dras
betrdffande parternas argument att de bada systemen kompletterar varandra, precis som
forklaras ovan nér det géller vattenskyddad utrustning.

Dessutom bor det noteras att fa tillverkare samtidigt har en stark marknadsstillning nir
det giller bdde nddbelysningssystem och andra sdkerhetssystem, sisom brandvarnings-
system. Aven om mdinga aktdrer sisom parterna uppger dr verksamma inom bigge
segmenten skiljer sig deras marknadsstéllning inom de badda segmenten ofta kraftigt at.
Enligt en uppskattning fran en tredje part ar Legrand det enda foretaget som hor till de
fem fridmsta ndr det géller brandvarnare och inbrottslarm savdl som
nddbelysningssystem. Dessutom har den storsta konkurrenten pd marknaden f{or
brandvarningssystem i Frankrike savél som i hela Europa, nimligen Siemens/Cerberus,
ingen som helst verksamhet p4 omradet nodbelysningssystem.

I sitt svar pd meddelandet om invéndningar hivdar parterna att Schneider har kunnat dka
sin forsdljning av brandvarningssystem efter att ha kompletterat sitt sortiment med
nddbelysningssystem. Cooper France skall ha lyckats med precis motsatt grepp.
Ovanndamnda exempel betrdffande Siemens/Cerberus visar dock att mojligheten att
samtidigt erbjuda badde brandvarningssystem och nddbelysningssystem visserligen kan
ge en konkurrensfordel, med detta récker inte for att de bada typerna av system skall
kunna tillféras samma produktmarknad.

Nar det giller utbytbarhet pd utbudssidan bor det noteras att de olika komponenterna 1
brandvarningssystem (rokdetektorer, manuella brandlarmsutlosare, centraler, ljudlarm,
kommunikationssystem, mekanismer for stingning av brandddrrar), inbrottslarm
(rorelsedetektorer, detektorer som reagerar vid slag eller om glas krossas eller en dorr
Oppnas, centraler, ljudlarm och telefonsdndare) och tilltradeskontroll (porttelefoner,
kameror, bildskdrmar och koddppnare) inte pd ndgot sitt dr utbytbara med
sjdlvfungerande = nddbelysningssystem  eller  komponenter 1  centralmatade
nddbelysningssystem (belysningssystem som ansluts till centrala energikillor och
centrala energikillor).

I sitt svar pd meddelandet om invéndningar hdvdar parterna hér ocksa att alla
sakerhetssystem uppfyller samma grundprinciper att uppticka och larma, och att
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liknande teknik anvénds for att tillverka nddbelysningssystem och brandlarm. Detta
allmédnna pastaende, som parterna inte utvecklar ndrmare, ricker dock inte for att dessa
system skall betraktas som utbytbara pa utbudssidan.

Kommissionens fordjupade undersokning bland tredje parter visar att en tillverkare av
ett brandvarningssystem inte kan bdorja tillverka nddbelysningssystem utan betydande
merkostnader och en ldng omstéllningstid. Exempelvis uppger en konkurrent att den
teknik som anvénds i brandvarningssystem respektive i nddbelysningssystem dr mycket
olika. Att stdlla om tillverkningen fran den ena till den andra skulle krdva mycket stora
investeringar och en tid pa cirka 18 ménader innan man kan boérja sdlja de forsta
produkternalo’.

Parterna ifrdgasitter inte kommissionens slutsats pd denna punkt i sitt svar pa
meddelandet om invindningar. Parterna hdvdar bara att 18 manader bor betraktas som en
normal produktutvecklingstid. Detta innebér dock att det inte finns ndgon omedelbar och
effektiv utbytbarhet pa utbudssidan vars effekter skulle motsvara effekterna av
utbytbarhet pé efterfragesidan!0s.

Nodbelysningssystem kan silunda inte anses tillhdra samma relevanta produktmarknad
som brandvarnare. Kommissionen konstaterar darfor att nddbelysningssystem bor anses
tillhora en separat produktmarknad.

Utrustning for anslutning till kommunikationsndt

Kategorin utrustning for anslutning till kommunikationsndt bestar enligt parterna av
“passiva” komponenter som integreras i ett datanét i en byggnad eller pd en véning. Det
handlar huvudsakligen om olika slags datoranslutningar (inbegripet multimedieuttag),
anslutningskablar samt skap och komponenter i dessa.

Kommissionens fordjupade undersdkning visar att &ven om alla olika produktkategorier
pa omradet styrningssystem skulle betraktas som separata produktmarknader, si skulle
den anmilda transaktionen inte innebdra nigra konkurrensproblem. Fragan om den
exakta definitionen av de relevanta produktmarknaderna inom denna produktkategori
kan dérfor 1amnas 6ppen.

B.3.2 Definition av de geografiska marknaderna

Standarduttag och standardstrombrytare

Inledning

Enligt parterna dr den geografiska marknaden for forsiljning av uttag och strombrytare
nationell. Parterna uppger dock i sin anmélan att denna marknad uppvisar flera tendenser
att internationaliseras.

Marknadernas nationella dimension forklaras av de stora intradeshindren mellan de olika
nationella marknaderna. Dessa hinder beror huvudsakligen pé olika regelverk liksom pa

107

108

Cooper Menvier S.A., svar pa frageformuléret, etapp I (segment 5), av den 29 juni 2001.

Kommissionens tillkdnnagivande om  definitionen av relevant marknad 1 gemenskapens
konkurrenslagstiftning, punkt 20.
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traditioner (bland annat nér det géller utrustningens utseende) hos slutanvéndare och
bestdllare. Samtliga dessa faktorer dterspeglar sig i hur dagens marknad fungerar nir det
giller vilka olika aktorer (tillverkare, distributérer m.m.), varumirken och
produktreferenser som finns pa marknaden samt i de priser som rader.

Regelverk

360. Regelverken for uttag och strombrytare kinnetecknas av en mindre langtgéende

361.

362.

363

364

harmonisering &n for annan elutrustning sdsom komponenter till elcentraler.

For eluttag finns det vid sidan av tillverkningsnormer (som till exempel den
internationella standarden CEI 60884-1 och den europeiska standarden HD 60884-1),
som handlar om uttagens prestanda och sdkerhet, och som é&terges i texten till de
nationella standarderna, dven specifika nationella standarder for kontakthylsor. Det
handlar om avstandet mellan kontakthylsorna (och dédrmed &ven mellan kontaktstiften).
Standarderna for detta avstdnd skiljer sig mellan olika EES-lander, och det &r inte troligt
att de kommer att harmoniseras pa internationell eller europeisk niva pa kort eller
medelldng sikt.

Det finns tre huvudsakliga standarder nir det géller kontakthylsor inom EES. Den
fransk-belgiska standarden anvinds i Frankrike, Belgien och vissa omraden i Spanien
som gransar till Frankrike. Schuko-standarden anvénds i Tyskland, de nordiska ldnderna,
Osterrike, Spanien, Portugal, Nederlinderna och Grekland, medan den brittiska
standarden anvinds i Forenade kungariket och Irland. Danmark och Italien har egna
standarder, &ven om man i Italien anvinder schuko-uttag som sékerhetsuttag vid sidan av
sina standarduttag!99,

. I tabell 16 nedan anges standarderna for kontakthylsor i EES-ldnderna.

Tabell 16

Land Vanligt namn Nationell standard
Belgien fransk-belgisk NBN 61112
Tyskland schuko VDE 0624
Danmark dansk DK 107-2-D1
Spanien schuko UNE 20-315-94
Frankrike fransk-belgisk NF C 61-303/320
Finland schuko

Grekland schuko ELOS 294
Italien italiensk CEI 23-16

Irland brittisk IS 180
Luxemburg schuko

Nederldnderna schuko NEN 1020
Portugal schuko NP 1260
Forenade brittisk BS 1363
kungariket

Norge schuko NEMKO 31/68
Sverige schuko SEMKO 107

Kalla: parterna.

. Skillnaderna i standarder mellan de olika EES-ldnderna innebér att eluttag som hor till
ett system inte kan anvindas i ett land dir man anvéinder i annat system.

109

Det handlar om en annan kontakthylsa i en annan form &n standarduttaget med en anslutning som syftar att
undvika anslutning av vissa apparater som skulle kunna skapa storningar i den aktuella kretsen.
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. Om det finns olika standarder inom ett EES-land innebir detta tvirtom att de geografiska
marknaderna &r mindre @n nationella. I sjdlva verket anvinder man tvé olika typer av
kontakthylsor i tvd EES-linder, ndmligen Spanien och Italien. I de bada lidnderna
dominerar dock den ena standarden kraftigt (i Italien tilldmpas standarden CEI 23-16 till
92 procent och 1 Spanien tillimpas schuko-standarden till 95 procent), medan den andra
standarden har mycket specifika tillimpningar (i Italien anvénds schuko-uttag som
sakerhetsuttag i hela landet) eller bara anvédnds i gransregioner (den fransk-belgiska
standarden i1 Spanien).

Precis som annan lagspidnningsutrustning mérks uttag och strombrytare i praktiken med
en nationell kvalitetsmirkning om produktdverensstimmelse som den nationella
certifieringsorganisationen utfardar pa tillverkarens begdran. Enligt parterna tar det [2-
71* manader och kostar cirka [1 000 - 5 000]* euro per produktreferens att erhélla en
forsta kvalitetsmédrkning 1 ett land. Eftersom det finns ett avtal om Omsesidigt
erkinnande mellan de Dberdrda certifieringsorganisationerna  erhdller —man
kvalitetsmérkningen i de andra linderna genom ett administrativt forfarande — utan att
man behover gora om testerna. For eluttag finns avtal om 0msesidigt erkdnnande bara
inom ett omrdde som anvidnder en viss standard (till exempel inom “schuko-
omradet™)!10,

Formgivning

Undersokningen bekréftar ocksd att utforandet och formgivningen av uttag och
strombrytare varierar mellan EES-ldnderna. Eftersom uttag och strombrytare utgor de
viktigaste synliga delarna av elutrustningen har nationella preferenser en avgdrande
inverkan pa anvindarnas val. I till exempel Danmark &r den speciella formgivning som
tagits fram av LK (Schneider/ Lexels danska dotterféretag) nistan norm eftersom den
anses uppfylla de nationella preferenserna.

Telefon- och tv-uttag

Niér det giller konventionella telefonuttag har det redan papekats att dessa kinnetecknas
av det faktum att de uppfyller traditionella specifikationer som faststéllts av de nationella
teleoperatorerna. Foljaktligen dr utformningen av telefonjack specifik for varje land.
Dessutom ingér de i ett produktutbud vars formgivning och utseende (form och firg)
utvecklats for att uppfylla nationella preferenser.

Aven tv-uttag ingér i produktutbud som utformats efter nationella preferenser. Aven om
de standardiserats genom de europeiska standarderna EN 50083-1, EN 50083-4 och
EN 50083-7 finns det olika nationella standarder for socklar!!!.

Forekomst av aktorer och varumdrken

Skillnaderna i frdga om standarder for olika uttag och traditioner i friga om formgivning
leder till betydande skillnader nir det géller de olika aktdrer som verkar i olika ldnder
liksom pé deras priser.

110

111

Parternas svar av den 21 juni 2001, fraga 149.

Foljande standarder har uppgetts av parterna (i deras svar av den 10 juli 2001 pa fraga 10): TAE i Tyskland,
TDO i Osterrike, RTT i Belgien, RITA i Portugal, RJ 12 i Spanien, RJ 11 i Grekland och Italien samt BS i
Forenade kungariket.
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For det forsta varierar de olika tillverkare som dr verksamma p& marknaden avsevirt
mellan olika EES-ldnder. Legrand har sdlunda en stark stéllning i Frankrike, Italien,
Grekland och Portugal, men en svagare stillning i Osterrike, Belgien, Spanien, Irland
och Forenade kungariket. Foretaget saknar dédremot mer eller mindre verksamhet i
Tyskland, Nederldnderna och de nordiska ldnderna.

Genom sitt dotterforetag Lexel har Schneider en mycket stark stillning i de nordiska
linderna, men mindre marknadsandelar i flertalet andra EES-linder som Osterrike,
Belgien, Tyskland, Spanien, Frankrike och Grekland. Diremot har foretaget ingen
verksambhet i Irland eller Nederldnderna.

Av parternas framsta konkurrenter &r det bara ABB som har en hyfsad stéllning i flertalet
EES-lander (dock inte i Belgien, Danmark, Frankrike, Grekland, Portugal eller Forenade
kungariket). Siemens verkar i tre EES-linder (Osterrike, Tyskland och Grekland). Hager
har bara en stark stdllning i Férenade kungariket. Alla andra marknadsaktorer utgors av
lokala tillverkare, som dock har avsevirda marknadsandelar i sina hemlénder (som till
exempel Niko i Belgien eller Simon i Spanien).

Att en tillverkare verkar pa olika nationella marknader innebédr emellertid inte att
konkurrensvillkoren &r lika. En tillverkare har ofta olika varumaérken 1 olika linder till
foljd av att internationella tillverkare har forvirvat lokala foretag. Sdlunda representeras
Schneider pa marknaden for uttag och strombrytare av dotterforetaget Lexel, som man
forviarvade 1999, och som 1 sin tur verkar genom lokala dotterforetag som Alombard
(Frankrike), Eljo (Sverige), Stromfors (Finland) med fler. Legrand verkar under
varumirket Legrand i Frankrike, Belgien och Italien. Legrands italienska dotterforetag
Bticino séljer produkter under sitt varumirke i Italien och i1 viss man dven i Frankrike
och andra ldnder. ABB anvénder for sin del varumérket ABB och lokala varumérken 1
Tyskland (BJE), i Spanien (Niessen) och i Italien (Vimar).

Nir det géller tillverkare av tv-uttag som inte tillverkar starkstromsutrustning antyder
parternas upplysningar att deras verksamhet varierar avsevért mellan olika linder, dven
om man vid sidan av lokala aktorer kan identifiera nagra foretag som dr verksamma pa
flera eller flertalet nationella marknader (sdsom Philips, Kathrein, Hirschmann och
Triax).

En édnnu tydligare fragmentering kan noteras inom distributionsledet. Sasom tidigare
anfOrts ar grossisterna, genom vilka huvuddelen av alla uttag och strombrytare
distribueras, organiserade pa nationell eller rent av regional eller lokal niva.

Produktreferenser och priser

Nér det géller de produkter som faktiskt sdljs pd marknaderna visar de upplysningar som
parterna har ldmnat att Schneiders och Legrands mest sélda produkter inom en
produktkategori varierar avsevért mellan olika lander. Manga av de produkter som séljs
mest 1 ett land siljs inte alls 1 alla eller flertalet andra lander. Schneider har till exempel
inte uppgett en enda produktreferens som dterfinns bland de fem mest sdlda i mer én ett
EES-land och forklarar detta genom att hénvisa till ”lokala sedvéanjor”!!2. Legrand har
identifierat totalt 151 produktreferenser avseende eluttag, strombrytare och ljusddmpare
(inrdknat vattenskyddad utrustning) som é&terfinns bland de fem mest sélda i 4tminstone

112 Qe tabellen i bilagan till svaret pa fraga 139 av den 21 juni 2001.
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ett EES-land, varav endast tva aterfinns bland de fem mest salda i tre olika EES-ldander
och atta bland de fem mest salda i tvd EES-lander!!3. Det bor dock noteras att bland
dessa produktreferenser, s siljs ingen i Frankrike, som ar den marknad dér Legrand har

sin starkaste stdllning.

378. Priserna pa de aktuella produkterna varierar avsevért mellan olika EES-ldnder, vilket
framgar av tabell 17 nedan dver genomsnittet av de priser som parterna uppgett for olika

produktreferenser.

Tabell 17

Spanien 100
Portugal o
Frankrike

.

Italien

Forenade kungariket =~ ****

Bas: Spanien = 100. Forséljningspris under aret 2000

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

379. I tabellen ovan beaktas inte det faktum att flertalet produktreferenser som faktiskt séljs 1
de olika EES-ldnderna inte dr identiska. Jimforelsen av priset pa produktreferenser som
siljs 1 flera EES-linder leder dock till slutsatsen att det forekommer betydande
prisskillnader. Exempelvis kan man notera foljande skillnader i genomsnittligt nettopris
pa de av Legrands uttag och strombrytare som dterfinns bland de fem mest salda i mer dn

ett EES-land!14:

Tabell 18

Referens Land dar priset dr hogst

Land dér priset ar lagst

Prisskillnad
procent

i

113 Se dokumentet ”Annexe LPR”, som ldmnats som svar pa fraga 139 i frigeformuliret av den 6 april 2001.

114 Killa: dokumentet ”Annexe LPR” (se fotnot 102)
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381.

382.

383.

[..]* [..]* [...]*

[...]* [...]* [...]* *

[...]* [...]* [...]*

[...]* [...]* [...]* *

[..]* [..]* [...]*

[...]* [...]* [...]* *

[..]* [...]* [...]*

[...]* [...]* [...]* *

[..]* [..]* [...]*

[...]* [...]* [...]* *

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Slutsats

De relevanta geografiska marknaderna for forsdljning av uttag och strombrytare ar
nationella.

Vattenskyddad utrustning

Om man som parterna skall hdnfora vattenskyddad utrustning till marknaden {or
standarduttag och standardstrombrytare dr den geografiska marknaden nationell. I sjdlva
verket bor den geografiska marknaden for vattenskyddad utrustning anses vara nationell
av skél som dr mer eller mindre identiska med de skél som &r relevanta for marknaden
for standarduttag och standardstrombrytare.

Dessutom bor det ndmnas att sedvédnjorna nér det géller installation varierar mellan EES-
landerna. Exempelvis krdver vissa ldnder att utrustningen skall byggas in i viggen,
medan andra krdver att de skall monteras utanpa viggen. Kraven pa kapslingsklass (IP)
varierar ocksa mellan linderna for en och samma tillimpning. For en viss lokal kriaver
man saledes IP 55 i Frankrike, IP 44 i schuko-linderna och IP 56 i de ldnder som
anvander den brittiska standarden — ju hogre IP, ju vattentétare utrustning. Dessa olika
sedvinjor innebér att produkter som tillverkats for marknaden i1 ett land med Il&g
kapslingsklass inte kan séljas i ett land med en hogre kapslingsklass, medan produkter
som har en hog kapslingsklass kan vara for dyra for att kunna sdljas i ett land med en
lagre kapslingsklass.

De produkter som séljs i de olika EES-ldnderna varierar sdlunda kraftigt mellan omraden
med olika kapslingsklasser. Av Legrands fem mest sdlda produkter i Tyskland (som
tillhér schuko-omradet) hor fyra dven till de fem mest salda i Osterrike (som ocksd
tillhor schuko-omradet), medan ingen av dem hor till fem mest sdlda i Frankrike eller
Forenade kungariket som kraver en klart hogre kapslingsklass.
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I den man som samma produktreferenser siljs i flera ldnder varierar priset pa dem
avsevirt. | tabellen nedan redovisas vilket forsdljningspris Legrands fem mest sélda
produkter i Frankrike har i de andra EES-lédnder dér dessa produkter hor till de fem mest
salda.

Tabell 19

Produktreferens B E F I IRL L P
(pris i euro)

Genomsnittligt
forsaljningspris

Genomsnittligt
forsaljningspris

Genomsnittligt
forsaljningspris
[...]* * * *

Genomsnittligt
forsaljningspris
[...]* *
Genomsnittligt
forsaljningspris
Kalla: upplysningar som lamnats av parterna.

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Nodbelysningssystem

Enligt parterna omfattar marknaden for sidkerhets- och skyddssystem hela Europa eller ér
rent av dnnu storre. Parterna forklarar att det behov som dessa system uppfyller ser
likadant ut i hela Europa och i alla andra industrildnder. Sékerhetsforetagen verkar i flera
europeiska lander vars regelverk allt mer liknar varandra.

Det bor dock noteras att nddbelysningssystem installeras i lokaler som allménheten har
tilltrade till. Systemen omfattas diarfor av nationella regelverk for offentliga byggnader,
vilket atminstone i1 vissa lidnder innebédr avvikelser fran tillimpliga harmoniserade
standarder.

Gillande europeisk standard for nodbelysningssystem dr EN 60598-2-22, som motsvarar
den internationella standarden CEI 60598-2-22 och giller i alla EES-lénder. I Frankrike
finns dock en nationell avvikelse som omnidmns i den europeiska standarden. Denna
avvikelse harror frdn en forordning av den 2 oktober 1978 om inrdttningar som &r Gppna
for allménheten, och avser temperatur, placering i forhallande till annan elektrisk
utrustning och oberoende stromforsdrjningskretsar!1>.

Precis som for annan lagspanningsutrustning utfirdar de nationella certifierings-
organisationerna nationella kvalitetsmarkningar. Till skillnad fran andra produkter &r det
dock obligatoriskt att erhalla denna méarkning i vissa EES-ldnder, inrdknat Frankrike. I
Frankrike kostar det cirka [1 000-8 000]* euro och tar [1-12]* manader att erhalla denna
mérkning — forutsatt att produkten redan certifierats av en behdrig organisation i ett
annat EES-land som undertecknat Cenelec Certification Agreement!'6. 1 Belgien utfardar

115 Parternas svar av den 21 juni 2001, fraga 187.

116 Se punkt 61 ovan.
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3809.

390.

391.

392.

393.

394.

inrikesministeriets byggnadsmyndighet godkdnnanden till statliga byggnader pa
grundval av en sdrskild forordning. Parterna uppger att det kostar cirka [1 000-
5 0007* euro och tar [1-12]* ménader att erhalla detta godkédnnande!!”.

Vidare medger parterna att preferenser och bruk vad géller installation av
nddbelysningssystem varierar mellan EES-landerna. Dessa skillnader ror till exempel
spanning och den tid som systemen fungerar. Detta innebdr olika krav péd de
produktreferenser som tillverkarna erbjuder.

De tillverkare som é&r verksamma pa de olika nationella marknaderna for
nddbelysningssystem varierar avsevért. Med sina dotterforetag URA och Lumatic har
Legrand en marknadsandel péa [60-70]* procent i Frankrike ([70-80]* procent enligt ett
internt dokument fran foretagets forsiljarkér), [30-40]* procent i Spanien, [10-20]*
procent 1 Portugal och [10-207* procent 1 Belgien. I alla andra ldnder understiger
Legrands marknadsandel [10-20]* procent. Schneider har ingen ndmnvérd verksamhet
utanfor Frankrike ([0-10]* procent).

Ovriga konkurrenters namn och marknadsandelar varierar ocksd mellan EES-linderna.
Endast Cooper / Menvier (som verkar i Osterrike, Belgien, Portugal och Forenade
kungariket), Zemper (Spanien och Portugal) och Beghelli (Osterrike, Belgien och
Italien) &r stora konkurrenter till parterna i flera EES-ldnder.!18.

Legrand séljer sina nodbelysningssystem genom distributionsledet, vilket bidrar till
marknadernas nationella fragmentering!!°.

De tillverkare som &r verksamma pa olika nationella marknader siljer olika produkter pa
de olika marknaderna. Av de fem mest sdlda produktreferenserna for sjdlvfungerande
nddbelysningssystem i Frankrike dterfinns sdlunda bara tva bland Legrands fem mest
sélda produktreferenser i nagot annat EES-land, nidmligen [...]* i Osterrike och Portugal.
Dessa bada produktreferenser dr dock dyrare i [...]* &n i de bada andra landerna, vilket
framgar av foljande tabell.

Tabell 20

Produktreferens A F P
(pris i euro)

Genomsnittligt
forsdljningspris

Genomsnittligt
forsaljningspris
Kalla: parterna.

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Kommissionen konstaterar dérfor att den relevanta geografiska marknaden f{or
forsdljning av nddbelysningssystem &r nationell, &tminstone vad Frankrike anbelangar.

17 Parternas svar av den 21 juni 2001, fraga 187.

118 Parternas svar av 10 juli 2001, friga 31.
119 Se punkterna 202-210 ovan.
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B.4 Utrustning for anslutning och koppling

B.4.1 Definition av produktmarknaden for utrustning for anslutning
och koppling

395. Parterna definierar en produktmarknad for utrustning for anslutning och koppling som
anvinds mellan gruppcentralen och slututrustningen. Denna produktmarknad omfattar
foljande produktkategorier:

- Apparatdosor, det vill sdga de dosor som monteras i vidggarna for att ta emot
elkablar och pa vilka man monterar uttag och strombrytare). Parterna preciserar
att dessa dosor kan skilja sig ndgot at beroende pa typen av vigg (betong,
gipsplattor, murverk).

- Kopplingsdosor, det vill siga de dosor som anvdnds for att inrymma
kabelskarvar.

- Plintar, det vill séga de tillbehor som anvéinds for att gora kabelanslutningar.

- Skarv- och forgreningsklammor, det vill sdga de tillbehor som anvinds for att
skarva tradar och kablar.

- Kabelskenor, det vill siga de sméd ledningar som anvinds for att inrymma
kabeldragningar.

- Klammer, det vill sdga de tillbehdr som anvinds for att fésta kablar.

- Buntband, det vill séga de tillbehor som anvinds for att fasta ett knippe kablar
sinsemellan eller pé ett stod.

- Stela rdr, det vill sdga de ror som anvinds for att dra och skydda kablar.

- Tillbehor for fastning av ror, det vill sdga de tillbehor som anvénds for att fasta
yttre ror pa viggarna.

396. Parterna anser att dessa produkter utgdér en enda produktmarknad eftersom de alla syftar
till att organisera kabelstrukturen i en elinstallation frdn gruppcentralen fram till
slututrustningen (uttag, strombrytare etc.). Mer exakt syftar dessa produkter, som
anvinds 1 alla elinstallationer, till att passa in elinstallationen i den dvriga inredningen
samt till att skydda och ansluta de kablar som anvinds i installationen!?0. Parterna
tilligger att dessa produkter dr utbytbara pd utbudssidan. Man anvinder samma
grundteknik for formgjutning, pressning, tillskdrning och avstickning. De kan tillverkas 1
en enda process och med produktionsmedel som har en begrinsad kostnad!2!. Parterna
hévdar att likheterna i frdga om den teknik som krivs for att tillverka utrustning for
anslutning och koppling gor det mojligt for ett foretag som redan tillverkar vissa
produkter att borja tillverka andra!22,

120 Parternas svar pa frigorna 238 och 240 i frigeformuliret av den 6 april 2001.
121 Parternas svar pa fraga 240 i frigeformuliret av 6 april 2001.

122" Parternas svar pa fraga 242 i frageformuliret av 6 april 2001.
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397.

398.

399.

400.

Fragan om den exakta definitionen av produktmarknaden for forsdljning av utrustning
for anslutning och koppling kan i detta fall 1dmnas Oppen, eftersom den foreslagna
transaktionen innebér identiska konkurrensproblem oavsett hur man definierar den
relevanta marknaden.

B.4.2 Definition av de geografiska marknaden for utrustning f{or
anslutning och koppling

Parterna tar ingen tydlig stéllning i frigan om den geografiska omfattningen av
marknaden for utrustning for anslutning och koppling. I CO-formuléret hdvdar de bara
att denna marknads geografiska omfattning “inte kan betraktas som rent nationell”.
Tillsammans med de allminna aspekter som diskuterats i samband med elcentraler
ovan!23, bekriaftar de faktorer som redovisas nedan tvirtom att den relevanta
produktmarknaden dr nationell.

Utover internationella standarder tillkommer nationella specifikationer ndr det gdller
apparatdosor och kopplingsdosor

Dosor for anslutning och koppling omfattas av standard CEI 60 670, i vilken man
faststiller allménna regler for inneslutning av fasta elektriska installationer i hushall och
liknande. Parterna forklarar dock att denna standard inte innehéller nagra specifikationer
betraffande de aktuella dosornas dimensioner. Deras dimensioner avgors i sjdlva verket
av nationella standardiseringsorganisationer, vilket leder till nationella sirdrag. Dessa
organisationer faststidller grunddimensioner pé& olika apparat- och kopplingsdosor,
vanligtvis utifrdn egenskaperna hos den vanligaste stommen i deras hemlidnder. Det
handlar hir framfor allt om vilka byggmaterial man anvinder liksom om kvaliteten och
mangfalden 1 frdga om véggar och skiljeviggar (betong, tegel, murverk, gipsplattor
m.m.). Parterna preciserar dock att vissa grupper av ldnder, som till exempel de nordiska,
har antagit samma dimensioner. Frankrike dr det enda EES-landet som inte foreskriver
ndgra dimensioner for apparat- och kopplingsdosor!24.

Utover internationella standarder tillkommer nationella kvalitetsmdrkningar for flera
kategorier av utrustning for anslutning och koppling

I vissa EES-linder finns det nationella kvalitetsméirkningar som avser flera kategorier av
utrustning for anslutning och koppling. De nationella kvalitetsmérkningarna, som
utfardas av oberoende nationella certifieringsorganisationer, garanterar konsumenterna
att den markta produkten stimmer dverens med de tekniska krav som faststillts genom
de standarder som de aktuella produkterna omfattas av. Dessa tekniska krav kan hirrora
fran antingen en europeisk standard — direkt eller via en nationell standard som genomfor
den internationella standarden — eller en nationell standard som &r oberoende av alla
internationella  standarder. Det &r frivilligt att erhalla dessa nationella
kvalitetsmérkningar, men parterna medger att den affarsméssiga fordelen med att erhalla
dessa mérkningar for utrustning for anslutning och koppling ar obestridlig i flera lander
som Tyskland, Frankrike och Italien!?>.

123 pynkterna 202-210.

124 Parternas svar av den 11 juli 2001 pa kommissionens begéran av den 6 juli 2001.

125 Parternas svar pa fraga 246 i frageformuliret av 6 april 2001.
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401. Parterna har salunda erhéllit kvalitetsmirkning for f6ljande produkter:

- For flera produktreferenser i friga om apparatdosor som man séljer!2¢: OVE
(Osterrike) och CEBEC (Belgien).

- For skarv- och forgreningskldmmor: NF (Frankrike), KEMA (Nederlinderna),
VDE (Tyskland), IMQ (Italien), AENOR (Spanien), CEBEC (Belgien)!?7.

- For stela ror: NF USE (Frankrike), som utfirdats av LCIE!28.

De mest salda produktreferenserna i fraga om utrustning for anslutning och koppling
varierar avsevdirt mellan EES-ldnderna

402. Rent allmént forklarar Schneider att de fem mest sélda produktreferenserna i friga om
utrustning for anslutning och koppling skiljer sig mellan olika linder beroende pa lokala
sedvinjor'?®. De olika enheter inom koncernen Schneider som verkar pa den aktuella
marknaden, som till exempel Alombard eller Sarel, séljer dessutom vanligtvis bara dessa
produkter i ett enda EES-land. De jamforelser som gors nedan avser dérfor i huvudsak
produkter fran Legrand.

Apparatdosor

403. Parterna forklarar att de mest salda produktreferenserna varierar avsevért mellan EES-
landerna!3%. De uppgifter som ldmnats av Legrand visar salunda att topplistan dver de
fem mest salda apparatdosorna varierar avsevart mellan olika EES-ldnder och att det &r
sdllsynt att en apparatdosa forekommer pa denna lista i mer @n tre EES-14nder. De listor
som Schneider ldmnat ver de fem mest salda apparatdosorna i elva EES-ldnder under ar
2000131 omfattar saledes 37 olika produktreferenser. Av dessa 37 referenser forekommer
tre 1 fyra ldnder (och ingen i fler dn fyra ldnder) och tre i tre ldnder.

Plintar

404. Parterna forklarar att plintar utgor produkter som framst anvinds 1 Frankrike och nagra
andra EES-linder'32. Det framgar av ett internt dokument fran Legrand att detta
foretag!33, som verkar pad marknaden for utrustning for anslutning och koppling i sju
EES-lénder, under ar 2000 bara sélde denna typ av produkter i fyra ldnder, ndmligen
Frankrike, Tyskland, Osterrike och Irland!34.

126 Bilaga till svaret pa fraga 66 i frigeformuliret av den 6 april 2001.

127 Parternas svar av 20 juli 2001 pa kommissionens begéran av den 3 juli 2001.

128 Parternas svar fran juli 2001 pa kommissionens begéran av den 3 juli 2001.

129 > Allmin kommentar” till bilagan till Schneiders svar pa fraga 139 i frigeformuliret av 6 april 2001.
130" Parternas svar pa fraga 244 i frigeformuliret av 6 april 2001.

131 Legrands svar pa fraga 139 i frigeformuliret av 6 april 2001.

132 Parternas svar pa fraga 244 i frageformuldret av 6 april 2001.

133 Bilaga till Legrands svar pa fraga 139 i frigeformuléret av den 6 juni 2001.

134 T egrands bilaga till svaret pa fraga 193 i frageformuliret av den 6 april 2001.
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405.

406.

407.

408.

409.

410.

Stela ror

Parterna forklarar att diametern hos utanpaliggande stela ror varierar mellan olika EES-
lander. Detta innebér att diametern hos den utrustning som anvénds fOr att fasta dessa ror
ocksa varierar mellan olika EES-ldnder. Parterna tilligger att man i vissa EES-ldnder
anvander sig av metallrér, medan man i andra anvénder sig av plastror!3s.

Buntband

De uppgifter som ldmnats av Legrand visar sélunda att topplistan 6ver de fem mest sélda
buntbanden varierar avsevért mellan olika EES-lander och att det dr séllsynt att ett
buntband férekommer pd denna lista i mer 4n tre ldnder. Legrands topplista dver de fem
mest sdlda buntbanden i 15 EES-ldnder!3¢ innehaller sdlunda 39 olika produktreferenser.
Av dessa 39 referenser forekommer bara tva i fyra lander (och ingen i fler &n fyra lander)
och sex 1 tva linder.

Nér det giller buntband forklarar parterna vidare att en sérskild kategori av buntband
kallad Colson-buntband oftare anvinds i vissa EES-linder, till exempel i Frankrike, dn i
andra. Denna produkt kdnnetecknas av sin mycket hoga kvalitet (motstandskraft mot
ogéstvinliga miljoer, hallfasthet) genom att man anvédnder ett mycket mer hédrdigt men
dyrare plastmaterial dn for andra buntband. Att man sdrskilt ofta anvdnder Colson-
buntband i1 Frankrike beror pa att den anpassats sérskilt for att uppfylla EDF:s behov.
EDF ansag att kostnaden for att gora insatser pa mycket spridda platser om ett buntband
gar sonder var oacceptabelt hog!37.

Stora prisskillnader mellan EES-ldnderna

For alla viktiga kategorier av utrustning for anslutning och koppling har kommissionen
begért att parterna skall 1dmna uppgifter om det genomsnittliga forséljningspriset for de
fem mest sélda produktreferenserna i ett land for alla de ldander dér dessa
produktreferenser séljs!38. I den man som samma referenser aterfinns bland de fem mest
salda 1 mer &n ett land varierar deras forsdljningspris kraftigt.

I vilket fall som helst stir dessa produktreferenser for en stor del av Legrands forsdljning
av varje kategori av utrustning for anslutning och koppling. De dr dérfor representativa
for dessa produktkategorier.

Apparatdosor

I tabell 21 nedan redovisas fOrsdljningspriset 1 euro for Legrands samtliga
produktreferenser for apparatdosor som ingick bland de fem mest salda 1 minst tvd EES-
lander under 1999.

135 Parternas svar pa fraga 244 i frigeformuliret av 6 april 2001.

136 Bilaga till Legrands svar p4 friga 139 i frigeformuliret av den 6 juni 2001.

137 Parternas svar av den 25 juni 2001 pa kommissionens begéran av den 21 juni 2001.

138 Bilaga till parternas svar pa fraga 245 i frageformuliret av den 6 april 2001.
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Tabell 21

Produktreferens

DK

EL

NL

UK

[...]*

Genomsnittligt
forséljningspris
(relativt pris: F=100)

(100)

ok

[...]*

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: D=100)

(100)

EES

[...]T¥

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: D=100)

(100)

Kk

[...]*

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: D=100)

(100)

sk ok

ook

[...]*

Genomsnittligt
forséljningspris
(relativt pris: DK=100)

(100)

ok

Kk

[...]*

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: B=100)

(100)

R

EE

[...]¥

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: B=100)

(100)

kokok

kk

[...]*

Genomsnittligt
forsaljningspris
(relativt pris: D=100)

(100)

ok

Kalla: parterna.

[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

411. Med undantag for produktreferensen [...]* &r prisskillnaderna mellan EES-linderna
mycket stora for det stora flertalet av Legrands produktreferenser for apparatdosor. Det

racker att jimfora priserna mellan foljande grannlinder eller nérliggande lédnder:

- Produktreferensen [...]* séljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

- Produktreferensen [...]* siljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

- Produktreferensen [...]* sdljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

- Produktreferensen [...]* siljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill

sdga en skillnad pa [50-100]* procent.

vill sdga en skillnad pé [50-100]* procent.

Produktreferensen [...]* siljs for [...]* euro i [...]* och f6r [...]* euro i [...]*, det




Buntband

412.1 tabell 22 nedan redovisas forsédljningspriset 1 euro for Legrands samtliga
produktreferenser for buntband som ingick bland de fem mest sdlda i minst tvd EES-

lander under 2000.

Tabell 22
Produktreferens B D DK E F GB EL IE NL P

=100

[...]*
Genomsnittligt ek (100)
forsaljningspris
[...]*
Genomsnittligt N B (100) | ##kx | ks
forsaljningspris
[...]*
Genomsnittligt ok o ok ok (100) | ks | oksk
forsaljningspris
[...]*
Genomsnittligt ok ok (100)
forsaljningspris

Kalla: parterna.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

413. Prisskillnaderna mellan EES-ldnderna ar mycket stora for det stora flertalet av Legrands
produktreferenser for buntband. Det rdcker att jimfora priserna mellan foljande
grannlénder eller narliggande lander:

Produktreferensen [...]* séljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

Produktreferensen [...]* séljs for [...]* euro 1 [...]*, for [...]* euro 1 [...]* och for
[...]* euroi[...]*, det vill sdga en skillnad pa [0-50]* procent mellan [...]* och [...]*,
pa [0-50]* procent mellan [...]* och [...]* och pd [0-50]* procent mellan [...]* och
[...]%.

Produktreferensen [...]* séljs for [...]* euroi[...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

Produktreferensen [...]* séljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det vill
sdga en skillnad pa [0-50]* procent.

Produktreferensen [...]* (som inte ingar i tabell 20) siljs for [...]* euro i [...]* och for
[...]* euroi[...]*, det vill sidga en skillnad pa [0-50]* procent.

Plintar

414. Det framgar av de uppgifter som Legrand!3? ldmnat att foretaget sdlde plintar i fyra EES-
lander under &r 2000. De produktreferenser som nimns nedan ingér bland de fem mest

139 Bilaga till Legrands svar pa friga 139 i frigeformuliret av den 6 april 2001.
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salda i dessa ldnder under aret. Det handlar alltsd om produktreferenser som star for en
stor del av forsdljningen inom kategorin plintar, och som dirfor dr representativa for hela
kategorin.

415. Under ar 2000 saldes Legrands produkt med referensen [...]* och namnet [...]*” till
foljande genomsnittliga enhetspris:

- [90-130]* euro i Frankrike.
- [290-330]* euro i Osterrike.
- [340-380]* euro i Irland.

416. Under ar 2000 sdldes Legrands produkt med referensen [...]* och namnet [...]*” till ett
genomsnittligt enhetspris pa [...]* euro i [...]*, medan den under samma ar saldes till ett
genomsnittligt enhetspris pa [...]* euro i [...]*, det vill sdga en prisskillnad pa [50-1007*
procent.

417. Slutligen séldes under &r 2000 Legrands produkt med referensen [...]* och namnet
?[...]*” till ett genomsnittligt enhetspris pé [...]* euro i [...]*, medan den saldes till ett
genomsnittligt enhetspris pa [...]* euro i [...]*, det vill sdga en prisskillnad pa [250-
3007* procent.

Kabelskenor

418.1 tabell 23 nedan redovisas forsédljningspriset 1 euro for Legrands samtliga
produktreferenser for kabelskenor som ingick bland de fem mest silda i minst tvd EES-
lander under 1999.

Tabell 23
Produktreferens D A B DK E F EL FIN
(pris i euro) =100
[...]*
Genomsnittligt R 9* (100) 11*
forsdljningspris
[...]*
Genomsnittligt 8* (100) 11*
forsaljningspris
[...]*
Genomsnittligt ok R R 7* (100) | *F**F | 1%
forsdljningspris
[...]*
forsaljningspris

Kalla: parterna.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

419. Prisskillnaderna mellan EES-ldnderna dr mycket stora for det stora flertalet av Legrands
produktreferenser for kabelskenor. Det ricker att jamfora skillnaderna mellan foljande
grannlénder:

- Produktreferensen [...]* sdljs for [...]* euro i [...]*, for [...]* euro i [...]* och for
[...]* euro i [...]*, det vill sdga en skillnad pa [50-100]* procent mellan [...]* och
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420.

421.

422.

423.

[...]*, pd [50-100]* procent mellan [...]* och [...]* och pa [300-350]* procent
mellan [...]* och [...]*.

Produktreferensen [...]* sdljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det
vill sdga en skillnad pa [50-100]* procent.

Produktreferensen [...]* sdljs for [...]* euro i [...]* och for [...]* euro i [...]*, det
vill sdga en skillnad pa [50-100]* procent.

Ingen tillverkare utéver parterna dr verksam i mer dn ett EES-land och parternas
marknadsandelar i de olika EES-ldnderna dr asymmetriska

Det framgar att {4 foretag som &r verksamma pa marknaden for utrustning for anslutning
och koppling har verksamhet i flera EES-ldnder. De interna dokument som parterna har
lamnat!40 visar att endast Schneider och Legrand siljer dessa produkter i mer 4n ett EES-
land. Schneider har verksamhet i sex EES-ldnder (Danmark, Finland, Frankrike, Italien,
Sverige och Norge) och Legrand 1 sju (Spanien, Frankrike, Italien, Irland,
Nederldnderna, Portugal och Forenade kungariket). Parternas fridmsta konkurrenter,
Hager, Siemens, ABB och Gewiss, har bara verksamhet i ett enda EES-land, trots att det
atminstone 1 de tre forstndmndas fall handlar om stora koncerner med annan verksamhet
1 manga EES-linder.

Dessutom visar de uppgifter om marknadsandelar som parterna har 1dmnat!4! att deras
stdllning varierar kraftigt mellan de olika EES-lander dir de dr verksamma. Schneider
har en marknadsandel pa [20-30]* procent 1 Frankrike, men bara [0-10]* procent i Italien.
Foretaget har en marknadsandel pé [60-70]* procent i Norge, men bara [30-40]* procent i
Sverige. Legrand har for sin del en marknadsandel pd [50-60]* procent i Frankrike, men
bara [10-207* procent i Italien och [10-20]* procent i Spanien. Parterna uppger ocksa att
det pa marknaden for utrustning for anslutning och koppling ”ofta forekommer nationell
konkurrens frdan sma och medelstora foretag som lokalt kan ha stora
marknadsandelar”142,

Distributionsledet for utrustning for anslutning och koppling dr nationellt organiserat

Parterna forklarar att i genomsnitt 90 procent av tillverkarnas omséttning nér det giller
utrustning for anslutning och koppling genereras av forséljningen till grossister!43.

Sasom forklarats ovan dr forbindelserna mellan tillverkare och elgrossister nationellt
organiserade, dven ndr det giller tillverkare och grossister som &r verksamma 1 hela
Europa. Denna slutsats géller dven utrustning for anslutning och koppling.
Distributionsledet for dessa produkter 4r ocksé nationellt organiserat.

140 Bilaga 16 till CO-formulret.

141 Bilaga 16 till CO-formuliret.

142 Parternas svar av 16 juli 2001 pa kommissionens begiran av den 3 juli 2001.

143 CO-formuliret, s. 102.
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Slutsats

Sammanfattningsvis dr den relevanta geografiska marknaden for forsdljning av
utrustning for anslutning och koppling nationell. T sitt svar pd meddelandet om
inviandningar bestrider parterna inte denna slutsats.

B.S5 Transformatorer och spinningsaggregat
B.5.1 Produktmarknader

Transformatorer och spanningsaggregat iar avsedda for utrustning for kontroll av spanning
och stromstyrka hos den automatiska elutrustning som forsorjer fabriker och byggnader
med el. Dessa produkter ger en spanning och stromstyrka som 4r anpassad till styrnings-
och kraftdelen hos den automatiska utrustningen. Denna automatik skall av sékerhetsskél
vara isolerad fran huvudnitet och kridver ofta en annan spanning (det kan till exempel
handla om lagre spanning eller om likstrém) &n nitspanningen.

Parterna forklarar att transformatorer och spanningsaggregat hor till samma
produktmarknad eftersom de ror valet av teknik som uppfyller samma behov, ndmligen
att forsorja elutrustning med strom. Detta pastdende haller dock inte for en ndrmare
granskning.

For det forsta har transformatorer och spadnningsaggregat olika funktioner.
Transformatorer syftar till att kontrollera vixelstrom, anpassa spanningen och isolera
systemet fran huvudnitet. Spanningsaggregat gor det mojligt att overfora likstrom. I sitt
svar pa kommissionens meddelande om invéndningar forklarar parterna vidare att
spanningsaggregat ofta 4r mer sofistikerad och funktionell (skydd, sidkerhet och kontroll
med hog prestanda), vilket enligt parterna dterspeglas i att spanningsaggregat ér dyrare
an transformatorer.

Vidare dikterar valet av automatik valet mellan transformatorer och spanningsaggregat.
Parterna forklarade i samband med undersdkningen att valet av endera tekniken beror pa
foregidende val av den automatiska utrustningen. En kombination av en automatisk
utrustning och en transformator och en kombination av en automatisk utrustning och ett
spanningsaggregat skulle foljaktligen vara utbytbara. Parternas redogdrelse visar att
transformatorer och spdnningsaggregat for automatisk utrustning inte ar utbytbara pa
efterfrdgesidan nir man vl har valt den automatiska utrustningen.

Dessutom tycks dessa bada produkttyper komplettera varandra. Parterna forklarar hir att
modern automatik ofta inbegriper en transformator for isolering och elektroniska
spanningsaggregat for anpassning och reglering av spanningsnivder. I denna mening ar
kompletterar de aktuella tekniska tillimpningarna varandra snarare &n de konkurrerar.

I sitt svar pd meddelandet om invdndningar uppger parterna dock att valmojligheten
mellan transformatorer och/eller spanningsaggregat kvarstar dven efter att man valt
automatisk utrustning.

Detta pastdende strider inte bara mot de forklaringar som parterna 1dmnat som svar pa
kommissionens begdran om upplysningar under undersdkningens géng!4* — det

144 Svar av den 19 mars 2001 pa frageformuliret av den 14 mars 2001, fraga 25.

85



432.

433.

434.

435.

436.

vederldggs ocksa av de forklaringar som ges i Schneiders telemekaniska katalog!4, dar
man 1 detalj beskriver funktionerna hos transformatorer, filtrerade linjédra
spanningsaggregat och switchade spanningsaggregat, liksom for vilka tillimpningar de
lampar sig (i fraga om kretsar, miljoer, nét, belastningskanslighet etc.). I sitt svar ndmner
parterna ocksé andra faktorer som styr valet, sdsom tillforlitlighet, underhéllsvillkor eller
standardisering av komponenter till den automatiska utrustningen som kan diktera valet
av antingen en transformator, ett spidnningsaggregat eller en viss typ av
spanningsaggregat. Detta innebédr att utbytbarheten mellan transformatorer och
spanningsaggregat pa utbudssidan dr mycket begrénsad.

Priset pa transformatorer och spénningsaggregat skiljer sig tydligt &t. Bland Schneiders
produktreferenser som hor till de fem mest sdlda i EES-linderna varierar det
genomsnittliga priset pa transformatorer mellan [10-507* euro (produktreferensen [...]* 1
[...]*) och [40-80]* euro (produktreferensen [...]* 1 [...]*), medan det genomsnittliga
priset pa spanningsaggregat ligger pa mellan [10-50]* euro (produktreferensen [...]* i
[...]*) och [480-520]* euro (produktreferensen [...]* i [...]*). Motsvarande priser pa
Legrands produkter varierar mellan [0-40]* euro (produktreferensen [...]* 1 [...]*) och
[180-220]* euro (produktreferensen [...]* 1 [...]*) for transformatorer och mellan [40-
807* euro (produktreferensen [...]* 1 [...]*) och [400-440]* euro (produktreferensen [...]*
i[...]*) for spanningsaggregat.

I sitt svar pa meddelandet om invdndningar forklarar parterna att denna prisskillnad med
att spanningsaggregat dr mer sofistikerade och funktionella dn transformatorer.

Detta pastdende innebér uttryckligen att de bada typerna av produkter inte ar utbytbara
pa efterfragesidan med tanke pé deras egenskaper och priser!46,

Transformatorer och spanningsaggregat dr dessutom mycket tekniskt olika. Parterna
forklarar att spanningsaggregat bygger pd en logisk, programmerad teknik” och frimst
bestér av elektroniska komponenter (dven om de vanligtvis innehéller en transformator),
medan transformatorer bygger pd en “logisk kabelteknik” med elektromekaniska
komponenter och inte innehéller elektroniska komponenter'4?. Transformatorer bygger
pa en helt mogen teknik, medan spénningsaggregat bygger pa teknik som fortfarande
befinner sig 1 utvecklingsstadiet'4s. En konkurrent fOrklarar att inte bara
produktionsutrustningen, utan dven provnings- och kontrollutrustningen skiljer sig at
mellan transformatorer och spénningsaggregat. Av denna anledning krdvs stora
investeringar och en lang omstéllningstid for att en tillverkare av transformatorer skall
kunna bdrja tillverka spidnningsaggregat och vice versa'4?. De aktuella produkterna ar
darfor inte utbytbara pa utbudssidan.

Som motargument hdvdar parterna i sitt svar pd meddelandet om invéndningar att
transformatorer och spdnningsaggregat har en rad olika sérskilda funktioner, och att det
darfor vore alltfor enkelt” att associera transformatorer med vissa industriella produkter

145

146

147

148

149

Catalogue Télémécanique 1999, s. 366/367.

Se definition av relevant produktmarknad i kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant
marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning, punkt 7.

Svar av den 19 mars 2001 pa frageformuléret av den 14 mars 2001, fraga 25.
Komplettering till CO-formuldret av den 14 mars 2001, s. 12.

Polylux, svar av den 9 juli 2001.
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som bygger pd “logisk kabelteknik” och spdnningsaggregat med andra produkter som
bygger pa “’logisk, programmerad teknik”. Dessutom anser parterna att det ”inte dr nagra
svérigheter” att stélla om produktionen fran transformatorer till spdnningsaggregat eller
vice versa. De ger dock ingen detaljerad redogdrelse for omstéllningstid och
omstéllningskostnader.

Detta péstdende vederldgger dock inte slutsatsen att transformatorer och
spianningsaggregat inte dr utbytbara pa utbudssidan. Oavsett médngden mojliga tekniska
16sningar 1 fraga om spanningsaggregaten leder de upplysningar som ldmnats av parterna
savil som av tredje parter 1 sjdlva verket till slutsatsen att alla mojliga 16sningar bygger
pa en teknik som skiljer sig fundamentalt frén transformatorteknik.

Parterna hivdar vidare att flertalet marknadsaktorer siljer bade transformatorer och
spanningsaggregat. Det bor dock noteras att &ven om manga tillverkare verkar inom bada
segmenten dr Siemens och Cecla de enda aktdrerna med en marknadsandel pé over [...]*
procent av den samlade marknaden for transformatorer och spanningsaggregat som é&r
verksamma inom bada segmenten. Ovriga 4r bara verksamma inom segmentet
spanningsaggregat, vilket innebér att de inte utdvar ndgot konkurrenstryck pd parterna
inom transformatorsegmentet.

I sitt svar hidvdar parterna ocksa att anvéindningen av transformatorer tenderar att minska
till forman for spanningsaggregat efter hand som elektronik far ett allt stdrre genomslag
pa marknaden och goér den tekniskt mer komplicerad. Denna tendens tvingar
marknadsaktorerna att stdlla om sin produktion frdn transformatorer till
(elektromekaniska) linjdra spdnningsaggregat, och darefter till (elektromekaniska)
filtrerade linjdra spanningsaggregat, och slutligen till (elektroniska) stabiliserade
spanningsaggregat.

Aven om en sadan tendens kan rida pid medelling eller ldng sikt utdvar den inte ett
tillrackligt konkurrenstryck pa tillverkare av transformatorer. Sdsom forklarats ovan
beror valet mellan transformatorer och spanningsaggregat pa det val av automatik som
man redan gjort. Detta innebdr att den utbytbarhet som parterna beskriver bara géller
valet mellan en 16sning bestdende av “automatik + transformator” eller en annan l6sning
bestaende av “automatik + spanningsaggregat”. Eftersom valet av automatik i allmédnhet
inte bara gors med tanke pa stromforsorjningstekniken ar det inte troligt att en 6kning av
priset pd transformatorer 1 sig skulle riacka for att en tillrdckligt stor del av efterfrdgan
skall forskjutas frdn “automatik + transformator” till ”automatik + spédnningsaggregat”
Detta illustreras for 6vrigt av de prisskillnader som konstaterats ovan.

Kommissionen konstaterar darfor att transformatorer och elektroniska spanningsaggregat
tillhor tva separata produktmarknader.

B.5.2 Geografisk marknad

Parterna hivdar att den geografiska marknaden omfattar hela Europa. De forklarar hér att
bade transformatorer och spanningsaggregat ar internationellt standardiserade och att de
frimsta konkurrenterna har internationell verksamhet som grundar sig pa en
standardkatalog och ett enda varumirke.

Regelverket for transformatorer och spanningsaggregat dr standardiserat pd europeisk
nivd. For transformatorer géller standarderna CEI 61558 och EN 61558. Dessa
standarder avser alla aspekter som ror elektrisk, termisk och mekanisk sdkerhet hos
transformatorer med en primérspanning pa under 1 000 volt samt spidnningsaggregat som
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445.

innehdller sddana transformatorer. Spinningsaggregat omfattas av standard CEI 60950
och EN 60950. Det finns inga nationella standarder utover dessa internationella och
europeiska standarder.

P4 kundernas begdran later tillverkare av transformatorer och spanningsaggregat
oberoende laboratorier certifiera att deras produkter stimmer Gverens med tillimpliga
standarder. Parterna forklarar att alla ackrediterade laboratorier i EES-linderna har
kapacitet att gora de tester som krivs och ett utfiarda ett intyg och dverensstimmelse med
standarden. Att laboratorierna dr allmint kénda och erkdnda pd marknaden &r dock av
avgorande betydelse. Parterna uppger vintetiden och kostnaderna for att fi ett intyg till
[1-18]* ménader och [50-250]* franska franc. Aven om man inte kan betrakta dessa
kostnader som ooOverkomliga utgdér de &ndd ett langt ifran forsumbart hinder for
marknadsintrdde mellan EES-linderna eftersom det krdvs ett intyg for varje
produktreferens och da intygen regelbundet maste fornyas.

Analysen av parternas priser visar pa avsevirda skillnader mellan EES-linderna. I
tabellen nedan redovisas forsdljningspriset 1 euro for samtliga Schneiders
produktreferenser for transformatorer och spinningsaggregat som ingédr bland de fem
mest sdlda i minst tvd EES-ldnder.
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Tabell 24

Produktreferens
(pris i euro)

DK

NL

UK

Transformator
[...]*
genomsnittligt
forséljningspris

kk

Transformator
[...]*
genomsnittligt
forsiljningspris

Transformator
[...T¥
genomsnittligt
forséljningspris

Spénningsaggregat
[...]*
genomsnittligt
forsdljningspris

sk

sk

dkk &k

sk

11%*

%k

Spénningsaggregat
[...]*
genomsnittligt
forséljningspris

skkok

kk

soksk

Spénningsaggregat
[...T*
genomsnittligt
forsiljningspris

ek

ek

sk

Spénningsaggregat
[...T¥
genomsnittligt
forséljningspris

3k

Kk

Spénningsaggregat
[...]*
genomsnittligt
forsdljningspris

sokok

ok

446

447.

448.

Kalla: parterna.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

. S& stora prisskillnader tyder pé att tillverkarna kan hoja priserna i vissa lander utan att
riskera att kunderna importerar den aktuella utrustningen fran grannlénder.

I sitt svar pd meddelandet om invindningar hdvdar parterna att Schneiders varierande
priser inte har ndgon betydelse for definitionen av den geografiska marknaden eftersom
de beror pé att Schneider har beslutat att inte utveckla ndgon gemensam prispolicy for
hela Europa med tanke pa de sma volymerna och den laga omséttningen nér det géller de
aktuella produkterna. Avsaknaden av en prispolicy pd koncernniva tyder pa att de priser
som faststélls av Schneiders dotterforetag i de olika ldnderna vil aterspeglar
konkurrensvillkoren i de olika ldnderna. De prisskillnader som konstateras illustrerar
darfor att konkurrensvillkoren varierar avsevirt mellan EES-ldnderna!>.

Det kan for 6vrigt noteras att det forekommer prisskillnader ocksa hos Legrand, 4ven om
de inte dr lika stora. I foljande tabell redovisas salunda priset pd de fem mest salda

150 Se definition av geografisk marknad i kommissionens tillkéinnagivande om definitionen av relevant marknad

i gemenskapens konkurrenslagstiftning, punkt 8.
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produktreferenser for transformatorer i Frankrike som ocksé dterfinns bland de fem mest
salda i minst ett annat EES-land.

Tabell 24 a

Produktreferens B D DK E F | L NL N

(pris i euro)

[...

1* [0_20] * [20-

30]*

[

J* [0-20]* [20- [20- [0-20]*

30]* 30]*

[...

]* [30- [40-

40]* 50]*

449.

450.

451.

452.

453.

454,

Kalla: parterna.

Enligt parterna distribueras 60 procent av parternas transformatorer och
spanningsaggregat via grossistledet, som &r nationellt organiserat. I Frankrike, dir
overlappningen mellan parterna &r storst, star grossistledet for [70-80]* procent av
Schneiders forséljning nir det géller transformatorer och for [70-80]* procent nér det
géller spanningsaggregat.

I sitt svar pd meddelandet om invidndningar pekar parterna ockséd pé att tillverkare av
olika storlek, inklusive stora aktdrer som Omron, Siemens och Phoenix men ocksa
ménga smé och medelstora foretag, har internationell verksambhet.

Att en aktor har verksambhet 1 flera ldnder innebdr dock inte att konkurrensvillkoren &r
tillrackligt lika 1 dessa liander. De uppgifter som parterna ldmnat i samband med
undersokningen tyder pa att de olika aktorernas marknadsandelar varierar avsevért
mellan olika ldnder. Exempelvis overstiger Legrands marknadsandel nir det géller
transformatorer och spianningsaggregat bara [0-20]* procent 1 Frankrike ([20-40]* %),
Belgien ([0-20]* %), Nederldnderna ([0-20]* %), Italien ([0-20]* %) och Forenade
kungariket ([0-20]* %). Siemens marknadsandel varierar mellan [0-20]* procent i
Forenade kungariket och [20-40]* procent i Tyskland, medan Phoenix marknadsandel
varierar mellan [0-20]* procent (Osterrike och Finland) och [20-40]* procent (Belgien).

Parterna hdvdar ocksa att det forekommer en omfattande export, dock utan att ange
importens andel av forsdljningen 1 ett visst land. Det faktum att produkter exporteras
utesluter dessutom inte att marknaden dr nationell ndr andra faktorer — sdsom i detta
fallet — tyder pé att balansen mellan utbud och efterfragan bestdms nationellt.

Nér det géller parternas péstdende att samma produktreferenser ofta erbjuds i olika
lander rdcker det att notera att de upplysningar som parterna ldmnat visar att de
produktreferenser som Legrand erbjuder i olika EES-ldnder varierar avsevirt. Bland de
fem mest salda produktreferenserna i Frankrike aterfinns salunda bara en bland de fem
mest sdlda i tre andra linder (ndmligen Beneluxlédnderna), och tvd av dessa referenser
finns inte 1 ndgot annat EES-land. De prisskillnader som konstaterats visar ocksd att det
inte forekommer nigra ndamnvirda arbitrageaffarer pé efterfragesidan.

Det bor hér noteras att parterna 1 sitt svar forklarar att det utover katalogsortimentet dven
forekommer skrdddarsydda produkter. Detta kraver ndra forbindelser mellan tillverkarna
och deras kunder (elinstallatorerna). Eftersom béade transformatortillverkarna och
elinstallatorerna ofta utgors av sméa och medelstora foretag som inte har ett nit av siljare
eller inkopare 1 flera ldnder, begrinsar detta krav pd nidra forbindelser kundernas
mojlighet att gora sina inkop hos tillverkare i1 andra lander.
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455. Kommissionen konstaterar darfor att marknaderna for transformatorer och
spanningsaggregat bada ar nationella.

Utrustning for styrning och indikering

B.6.1 Produktmarknad

456. Parterna definierar en produktmarknad for utrustning for styrning och indikering. Det
handlar om mekanisk anslutningsutrustning vars funktion dr att styra en apparatur.
Parternas definition av denna produktmarknad inbegriper foljande produktkategorier:

Tryckknappar, det vill sdga en kontrollutrustning med ett styrelement som
vanligtvis aktiveras med ett ordentligt tryck med tummen eller handflatan.

Vridreglage, det vill sdga ett styrelement som aktiveras genom att reglaget
vrids om for hand.

Touchknappar, det vill séga ett icke-mekaniskt styrelement dir den elektriska
anslutningen aktiveras genom latt beroring.

Knappboxar, det vill sdga en 1dda 1 metall eller plast (polyester) med utstansade
hal dédr knapparna skall integreras. Den fiardiga produkten bestar av en
kontrollpanel.

Touchkontroller, det vill siga mekanisk anslutningsutrustning som anvinds for
att styra anslutningsapparatur. En knappsats bestar av foljande tre
grundldggande delar:

- En uppsittning touchknappar.
- En elektronisk del for behandling och 6verforing av data.
- Ett grénssnitt.

Membrankontroller, det vill sdga en sérskild kontrollteknik dédr membranet
utgdr den del som operatoren har kontakt med. Membrankontroller gor det
mdjligt att skraddarsy styrelementet efter slutkonsumentens behov.

Kamomkopplare, det vill sdga en styrutrustning med ett styrelement som
aktiveras genom rotation. Styrutrustningen @ndrar anslutningarna till en eller
flera elektriska kretsar.

Lastbrytare med vridreglage, det vill sdga en mekanisk anslutningsapparatur
som kan sl till, underhélla eller bryta strommen under normala forhallanden i
den elektriska kretsen. Dessutom uppfyller de foreskrifterna f6r uppdelning 1
sektioner.

Mandverdon, det vill sdga styrutrustning med ett styrelement bestdende av en
styrspak.

Indikeringslampor, det vill sdga indikeringsutrustning bestaende av en fargad
signallampa som skall informera operatdren om maskinens status. Den
inbegriper ocksa ett uttag i sin nedre del avsedd for stromforsorjningen. En
indikeringslampa kan kombineras med en tryckknapp till en ljusknapp.
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De olika produkter som beskrivs ovan utformas i flera olika dimensioner nér det géller
stansnings- eller fastningsdiameter. 12 mm, 16 mm, 22 mm och 30 mm, vilket anges i de
standarder som faststillts av ICE och Cenelec!s!. Traditionellt har man frimst anvént en
diameter pa 30 mm, framfor allt inom stilindustrin. Denna diameter gor det mojligt att
framstélla robusta och motstdndskraftiga produkter. Den tekniska utvecklingen och
kundernas 6nskan att minska maskinernas storlek har frimjat en gradvis utveckling av
mindre diametrar. Parterna forklarar!s? att diametern 30 mm idag tenderar att gradvis
ersittas av diametern 22 mm. Diametrarna 16 mm och 22 mm, som &r skorare, anvinds
frimst for elektronisk utrustning i skyddade miljoer. Diametern 16 mm anvénds
dessutom for ovanndmnda touch- eller membrankontroller.

Parterna anser att dessa olika produkter utgor en enda produktmarknad eftersom de fyller
samma funktion, ndmligen att sdkra grénssnittet mellan médnniska och maskin. Mer
precist syftar dessa produkter till att integreras i kontrollpanelen till svagstrémsmotorer
eller automatisk utrustning!33. Enligt parterna &r dessa produkter i hog grad utbytbara pa
efterfragesidan. All utrustning for styrning och indikering skulle dirmed kunna anvéndas
utan atskillnad 1 aktuella maskiner. Tillverkarnas val av en viss kategori beror
huvudsakligen pa slutkundens preferenser i fraga om estetik, storlek och sedvinjor!s+.
Parterna tilligger att dessa produkter &r utbytbara pd utbudssidan. De é&r alla
elektromekaniska produkter. Endast de mest komplicerade membrankontrollerna kriaver
serigrafisk kompetens for utformning av knapparnals>.

Fragan om den exakta definitionen av marknaden for utrustning for styrning och
indikering kan i detta fall lamnas Oppen eftersom den foreslagna transaktionen i vilket
fall som helst skulle aktualisera identiska konkurrensproblem.

B.6.2 Geografisk marknad

Parterna anser att marknaden fOr utrustning for styrning och indikering omfattar hela
Europa eller rent av dr global. Parterna stoder sig hdr 1 forsta hand pd det faktum att
produkterna dr avsedda att integreras i verkstadsmaskiner som séljs i exakt samma form i
hela vérlden. Exporten av verkstadsmaskiner innebdr for ovrigt att produkterna far en
enhetlig utformning dér man frimst anvinder utrustning for styrning och indikering med
en diameter pd 22 mm. Parterna forklarar att det for en given funktion med en viss
stansningsdiameter och vissa tekniska egenskaper bara siljs en enda produkt i Europa,
vilket bevisas av det faktum att samma produktreferens anvinds i de produktkataloger
som sprids 1 olika lidnder!'’¢. Parterna tilligger att dessa produkter omfattas av ett
europeiskt regelverk som &r helt harmoniserat. Det finns heller inga nationella
specifikationer eller kvalitetsmarkningar.

I foljande punkter konstateras att den geografiska marknaden for dessa produkter &r
nationell.

151 Standarderna CEI och EN 60947-5-1.

152 Parternas svar pa fraga 29 i frigeformuliret av den 15 mars 2001.

153 Komplettering till CO-formuliret, s. 15.

154 Parternas svar pa fraga 291 i frageformuliret av den 6 april 2001.

155 Parternas svar pa fraga 290 i frageformuléret av den 6 april 2001.

156 Parternas svar pa fraga 70 i frageformuliret av den 29 juni 2001.
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Priset pa utrustning for styrning och indikering varierar avsevdrt mellan olika EES-
ldnder

462. Analysen av parternas priser visar att det forekommer avsevérda skillnader mellan olika

463.

464.

EES-léander. Priset pd Schneiders fem mest salda produktreferenser for utrustning for
styrning och indikering 1 de olika EES-ldnderna varierar avsevirt, vilket illustreras 1
tabellen nedan som framstéllts utifrdn de uppgifter som foretaget ldmnat!37. Dessa fem
produktreferenser motsvarar fem kategorier av utrustning for styrning och indikering. De
kan darfor anses utgdra ett representativt urval av all utrustning for styrning och

indikering.

Tabell 25
Produktreferens Land med hogst pris/ | Land med hogst pris/ | Prisskillnad i procent
Genomsnittligt pris i | Genomsnittligt pris i
detta land 1999 (i | detta land 1999 (i
euro) euro)
[...]* Irland Belgien [*T*
(tryckknappar) [*]* [*]*
[...]* Irland Forenade kungariket [*T*
(vridreglage) [*]* [*]*
[...]* Forenade kungariket Italien [**]*
(indikeringslampor) [*]* [*]*
[...]* Irland Tyskland [**T*
[...]* (strombrytare) Nederldnderna Belgien [**]*

Kalla: parterna.
[Icke-konfidentiell version: * = 0-50, **=50-100, ***=100-150 etc.]*

Av de upplysningar som Schneider!>® ldmnat framgér det rent allmént i) att det finns
betydande prisskillnader mellan EES-ldanderna, inklusive mellan grannldnder, for samma
produktreferens, och ii) att dessa prisskillnader dr stora under hela den granskade
perioden, dven om de fluktuerar kraftigt fran ar till &r. Exempelvis uppgick
prisskillnaden mellan Frankrike och Tyskland under 1999 till mellan [0-40]* procent (for
produktreferens [...]*) och [20-60]* procent (for produktreferens [...]*). Under 1997
uppgick prisskillnaden till mellan [0-40]* procent (for produktreferens [...]*) och [10-
507* procent (for produktreferens [...]*). P4 samma vis uppgick prisskillnaden mellan
Frankrike och Spanien under 1999 till mellan [0-40]* procent (for produktreferens [...]*)
och [10-50]* procent (for produktreferens [...]*). Under 1997 uppgick prisskillnaden till
mellan [0-40]* procent (for produktreferens [...]*) och [20-60]* procent (for
produktreferens [...]*).

Det dr ocksd intressant att konstatera att prisskillnaderna mellan grannldnder 6kade
under den granskade perioden. Exempelvis uppgick prisskillnaden mellan Tyskland och
Belgien under 1999 till mellan [0-30]* procent (for produktreferens [...]*) och [30-60]*
procent (for produktreferens [...]*). Under 1997 uppgick prisskillnaden till mellan [O-
30]* procent (for produktreferens [...]*) och [10-40]* procent (for produktreferens [...]*).

157 Bilaga till Schneiders svar pa fraga 33 i frageformuliret av 15 mars 2001.

158 Bilaga till Schneiders svar pa fraga 33 i frageformuliret av 15 mars 2001.
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465

466.

467.

468.

469.

470.

. Exakt samma slutsats kan dras av analysen av hur forsdljningspriset pa utrustning for
styrning och indikering som Legrands dotterforetag Baco séljer i olika EES-ldnder
utvecklades under perioden 1995-2000.

Av de upplysningar som Legrand!>® ldmnat framgar det rent allmént 1) att det finns
betydande prisskillnader mellan EES-lédnderna, inklusive mellan grannlidnder, for samma
produktreferens, och ii) att dessa prisskillnader dr stora under hela den granskade
perioden, dven om de fluktuerar kraftigt frdn &r till ar. Exempelvis uppgick
prisskillnaderna mellan Frankrike och dess grannlédnder (Tyskland, Belgien, Italien och
Spanien) under ar 2000 till mellan [30-60]* procent (Belgien) och [50-80]* procent
(Italien). 1995 uppgick dessa prisskillnader till mellan [30-60]* procent (Belgien) och
[60-907* procent (Italien). Det &r ockséd intressant att konstatera att prisskillnaderna
mellan vissa grannldnder 6kade under perioden. Exempelvis 6kade prisskillnaden mellan
Spanien och Portugal fran [0-30]* procent 1995 till [10-40]* procent ar 2000. P4 samma
sitt 6kade prisskillnaden mellan Tyskland och Osterrike fran [0-30]* procent 1995 till [0-
307* procent ar 2000.

Forséljningspriset pa den utrustning for styrning och indikering som parterna séljer
varierar alltsd avsevirt mellan EES-ldnderna. Parterna ldmnar inga upplysningar som
tyder pa att detta forhdllande skulle vara annorlunda for deras konkurrenter.

I sitt svar pa meddelandet om inviandningar'® hivdar parterna att ovannimnda
prisskillnader mellan EES-ldnderna i1 frdga om deras utrustning for styrning och
indikering inte dr relevanta. 1 sjdlva verket inbegriper vissa av dessa priser de
affirsrabatter som parterna erbjuder sina kunder (’nettopriser”’), medan andra priser inte
gor det (bruttopriser”). Dessa priser dr darfor inte jamforbara.

For det forsta bor det hir ndmnas att det &r parternas ansvar att enligt fraga 33 i
frdgeformuldret av den 20 mars 2001 uppge “fakturerade priser” for varje kategori av
utrustning for styrning och indikering som de séljer i alla EES-ldnder. Dessutom
forklarade parterna i sitt svar pd ndmnda fraga att de priser som kommissionen uppgett
utgdér “genomsnittliga faktiska priser” (Schneider)!¢! respektive genomsnittliga
forséljningspriser (Legrand)'62. Det framgar dérfor att de forsdljningspriser pd utrustning
for styrning och indikering som parterna ldmnat utgdr sinsemellan jadmforbara
nettopriser, exklusive méngdrabatter.

Dessutom forklarar parternal6? att skillnader i forséljningsvolym dem emellan for olika
kategorier av utrustning for styrning och indikering motiverar att det forekommer
prisskillnader. Detta argument grundar sig underforstitt pa tanken att de méangdrabatter
som de ger pa sin forsédljning varierar mellan EES-landerna, vilket enligt parterna skulle
forklara de konstaterade skillnaderna 1 friga om genomsnittligt pris. Det racker hir att
konstatera att parterna inte har ldmnat nagra upplysningar som gor det mojligt att sla fast
att den genomsnittliga forsdljningsvolymen per forséljning skulle skilja sig mellan EES-

159

Legrands bilaga till svaret pa fragorna 12, 3 och 40 i frageformuldret av den 15 mars 2001.

160 punkt 774.

161 Schneiders svar pa fraga 33 i frigeformuliret av den 20 mars 2001.

162 Sida 1 i det dokument frdn Baco som limnats som bilaga till Legrands svar pa fragorna 12, 34 och 40 i

frageformulédret av den 20 mars 2001.

163 Punkt 776 i svaret p4 kommissionens meddelande om invindningar.
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471.

472.

473.

landerna. FramfOr allt har parterna inte visat att det i vissa EES-ldnder skulle finnas
kunder som genererar en storre forsdljningsvolym dn i andra EES-ldnder, och att det
genomsnittliga nettoforsdljningspriset pa de aktuella produkterna skulle vara lagre i de
forstndmnda ldnderna pd grund av méangdrabatter. I vilket fall som helst skulle detta bara
utgdra dnnu ett viktigt tecken pa att den relevanta marknaden &r nationell.

Slutligen hévdar parterna att man inte kan dra nigra slutsatser nér det giller skillnaderna
i Bacos och Legrands priser mellan EES-ldnderna eftersom de bada foretagen bara siljer
sma volymer och néstan enbart i Frankrike. De prisskillnader som konstaterats 1 fraga
om Schneider, som dr obestridlig ledare pd marknaden for utrustning for styrning och
indikering inom EES med en marknadsandel pa [20-30]* procent och verksamhet i
néstan alla EES-lénder, utgor ett sarskilt avgorande bevis till stod for slutsatsen att det
forekommer betydande prisskillnader mellan EES-linderna. Aven om Legrand inte har
nagra storre marknadsandelar utanfor Frankrike sdljer foretaget emellertid de aktuella
produkterna i atta EES-ldnder. Att detta foretag enligt vad parterna'®* uppger inte har
nagon europeisk prisstrategi motiverar inte alls de skillnader i forsdljningspris som
konstaterats ovan, utan utgdr bara dnnu ett tecken pa att priserna pad utrustning for
styrning och indikering faststills pa nationell niva.

Sammanfattningsvis varierar priset pa utrustning for styrning och indikering avsevért
mellan olika EES-linder.

Marknadsandelarna for olika tillverkare av utrustning for styrning och indikering
varierar avsevdrt mellan EES-ldnderna

I tabell 26 nedan, som ldmnats in av parterna, redovisas marknadsandelarna i olika EES-
lander under ar 2000 for de storsta tillverkarna av utrustning for styrning och indikering.

Tabell 26

164 punkt 777 i svaret p4 kommissionens meddelande om invindningar.
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Schneid | Legrand | Siemens | Moeller K&N | Rockwe EAO ABB Andra
er 1
Osterrike [10-20]*%  [O- [10-201*%Y[10-20]*%]| [10- [0- [0- [0-
101*% 201*% 10]*% 101*% 10]*%
Belgien [20-30]1*%  [O- [0- [0- [0- [0- [0- [0- RAFI
101*% 10]*% 101*% 10]*% 10]*% 101*% 101*% | [0-101*%
Tyskland [0- [0- [10- [10- [0- [0- [0- [0- RAFI
101*% 10]*% | 201*% 201*% 101*% 101*% 101*% 101*% | [0-10]*%
Hoffman
[0-101*%
Danmark [30-401*%  [O- [0- [0- [0- [0- [0- [0-
101*% 10]*% 101*% 10]*% 10]*% 10]*% 10]*%
Spanien [30-401*%  [O- [0- [0- [0- [0- [0- [0- GE
10]1*% 101*% 10]1*% 10]*% 10]*% 10]1*% 101*% | [0-10]*%
Frankrike [50-60]1*%  [O- [0- [O- [0- [0- [O- [0- Entrelec
10]*% 10]*% 10]*% 10]1*% 10]*% 10]*% 10]*% | [0-10]*%
Finland [20- [0- [0- [0- [0- [0- [0- [0-
301*% 101*% 101*% 101*% 10]*% 10]*% 101*% 10]*%
Grekland [10- [0- [10- [10- [0- [0- [0- [0-
201*% 101*% | 201*% 201*% 10]*% 10]*% 101*% 10]*%
Italien [20- [0- [0- [0- [0- [0- [0- [0- GE
301*% 10]1*% 101*% 10]1*% 10]1*% 10]*% 10]1*% 101*% | [0-10]*%
Irland [10- [0- [10- [10- [0- [0- [O- [0-
201*% 10]*% [ 201*% 201*% 10]*% 10]*% 10]*% 10]*%
Neder- [10- [0- [0- [10- [0- [0- [0- [0-
linderna 201*% 101*% 101*% | 201*% 10]*% 10]*% 101*% 10]*%
Portugal [30-407*9 [0- [0- [0- [0- [0- [0- [0-
101*% 10]*% 101*% 10]*% 10]*% 10]*% 10]*%
Forenade [30-401*%  [O- [0- [10- [0- [0- [0- [0-
kungariket 10]1*% 101*% | 20]*% 10]*% 10]*% 10]1*% 10]1*%
Sverige [20-30]*%  [O- [0- [0- [10- [0- [O- [0-
10]1*% 10]*% 10]*% | 20]*% 10]*% 10]*% 10]*%
Norge [20-30]*%  [O- [0- [0- [0- [0- [0- [0-
101*% 101*% 101*% 10]*% 10]*% 101*% 10]1*%
Totalt EES [20-30]1*%  [O- [0- [0- [0- [0- [0-
101*% 10]*% 101*% 10]*% 10]*% 10]*%

Kélla: parterna.

474. Det framgér av tabellen ovan att tillverkarnas marknadsandelar varierar avsevirt mellan

olika EES-lander. Rent allmént framgar det att alla tillverkare har en klart storre
marknadsandel 1 ett EES-land och att deras marknadsandelar 1 6vriga EES-lénder,
inrdknat grannlidnder, dr i) klart mindre och ii) varierar kraftigt. Exempelvis har
Schneider en marknadsandel pa [50-60]1* procent i Frankrike. I grannldnderna uppgar
foretagets marknadsandelar till [20-30]* procent i Spanien, [20-30]* procent i Belgien,
[20-307* procent i Italien och bara [0-10]* procent 1 Tyskland. For Legrands del kan man
konstatera att foretaget bara har en betydande marknadsandel 1 Frankrike ([0-10]* %) och
att foretaget saknar verksambhet i alla grannlinder, inrdknat Italien, dir foretaget har en
sarskilt stark stéillning pd andra produktmarknader. Man kan ocksd konstatera att
Siemens och Moeller, vars marknadsandelar i Tyskland uppgér till [10-20]* procent
respektive [10-20]* procent, har ungefar hélften sd stora marknadsandelar 1 Belgien ([0-
10]* procent respektive [0-10]* procent) och mycket smid marknadsandelar i Frankrike
([0-107* procent respektive [0-10]* procent). Kraus & Naimer, som ar den storsta aktoren
pa den Osterrikiska marknaden med en andel pd [10-207* procent, har en mycket liten
marknadsandel 1 Tyskland ([0-10]* procent). Samma sak kan konstateras for Rockwell
([0-107* procent i Osterrike och [0-10]* procent i Tyskland). Av 6vriga foretag som ér
verksamma pa marknaden (EAO, ABB, GE, RAFI, Hoffman, Entrelec) har merparten en
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475.

marknadsandel som &verstiger [0-10]* procent i ett enda EES-land, men saknar eller har
bara marginell verksamhet i 6vriga EES-ldnder.

I sitt svar pa meddelandet om inviandningar'®> hédvdar parterna att de skillnader i
marknadsandelar mellan de framsta konkurrenterna som konstaterats ovan dels har
historiska forklaringar, dels beror pa att marknadsaktérerna — pé grund av det faktum att
utrustning for styrning och indikering dr produkter med 14gt virde — bara ar verksamma i
de geografiska omrdden dér deras nédrvaro endast kridver smé affirsméssiga insatser.
Dessutom understryker parterna att sex konkurrenter dr verksamma i mer dn tio EES-
lander.

476.1 vilket fall som helst ifrdgasitter parterna inte slutsatsen att de framsta aktdrernas

477.

478.

479.

stillning pd marknaden for utrustning for styrning och indikering varierar avsevért
mellan EES-l4nderna!®s.

Distributionsledet for utrustning for styrning och indikering dr i hég grad nationellt
organiserat

Parterna forklarar att forsdljningen for tillverkare av utrustning for styrning och
indikering fordelar sig mellan allmidnna elgrossister och direktforsdljning till
maskintillverkare!®’. Parterna har emellertid inte l&mnat ndgra upplysningar om hur
forsdljningen for tillverkare av dessa produkter fordelar sig mellan dessa béda
distributionssatt.

Det framgar dock av ett internt dokument fran Legrand att [40-50]* procent Bacos
forsédljning av utrustning for styrning och indikering gar via distributionsledet, medan
motsvarande siffra for Legrand &r 100 procent'®. Av ett dokument fran Schneider
framgér det att huvuddelen av Mafelecs forsdljning sker direkt, medan Schneiders
produkter ordknat dem fran Mafelec till [60-70]* procent siljs via grossistledet!®®. Det
bor hir papekas att Schneider har en marknadsandel i storleksordningen [20-30]* procent
inom EES och ddrmed ar den storsta aktdren pa den relevanta marknaden. Man kan
ddarmed konstatera att forsiljningen till grossisterna star for en stor del av marknaden for
utrustning for styrning och indikering, vilken enligt tillverkarna kan uppskattas till cirka
[50-607* procent.

Det har redan forklarats att affarsforbindelserna mellan elgrossister och tillverkarna ar
nationellt eller rent av regionalt organiserade, dven nir det giller tillverkare och
grossister som &dr verksamma i hela Europa. Denna slutsats géller dven utrustning for
styrning och indikering. Foljaktligen organiseras en stor del av distributionen av dessa
produkter nationellt.

165 Punkt 784.

166

167

168

Svaret pa kommissionens meddelande om invindningar, punkt 783.
Komplettering till CO-formuliret, s. 17.

Plan pa medellang sikt 2001-2005 for France Baco, s. 20. Dokument som ldmnats som svar pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.

169 Protokoll fran Radgivande kommittén for foretagskoncentrationer av den 17 oktober 1997, s. 6. Dokument

som lamnats som svar pé fraga 113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.
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480

481.

482.

483.

484.

485.

.1 sitt svar pd meddelandet om invdndningar'’® hdvdar parterna att ett nationellt
organiserat distributionsled inte rdcker for att sla fast att den relevanta
produktmarknaden &r nationell med tanke pd den betydande direktforsdljningen till
slutkunderna, sérskilt nér det géller tillverkare av verkstadsmaskiner.

Det faktum att halva forséljningen av utrustning for styrning och indikering inom EES
gér via grossistledet och att forbindelserna mellan grossister och tillverkare &dr nationellt
organiserade utgér dock ett tydligt tecken pa att den relevanta produktmarknaden ar
nationell. Detta forhallande forklarar atminstone delvis de skillnader 1 fraga om priser
och marknadsandelar som noteras ovan.

Hinder for marknadsintrdde

I sitt svar pa meddelandet om invindningar!'’! framfor parterna manga argument som
syftar till att visa att det inte finns ndgra hinder for intrdde pad marknaden for utrustning
for styrning och indikering. Framfor allt betonar parterna att produkterna omfattas av
standarder som dr harmoniserade inom EES, att det inte forekommer nagra nationella
kvalitetsmérkningar eller sedvénjor i frdga om installation och anvdndning, att de storsta
tillverkarnas produktion &r organiserad pa europeisk niva, att transportkostnaderna &r
laga, att stansningsdiametern 22 mm ar allmént anvénd och att det finns flera globala
varumarken.

Inledningsvis utgér de avsevdrda prisskillnaderna och aktorernas varierande
marknadsandelar mellan EES-linderna tva avgdrande faktorer som vederldgger eller
atminstone kraftigt begrénsar riktigheten hos parternas pastdende att hindren for intrdde
pa marknaden for utrustning for styrning och indikering skulle vara sma.

Kommissionens undersékning visar att marknaden for utrustning for styrning och
indikering kdnnetecknas av tre typer av intrddeshinder. Det forsta hindret for intrdde pa
marknaden utgdrs av tillgdngen till distributionsledet eftersom ungefdr hélften av
forsdljningen av dessa produkter inom EES gar via grossisterna. Kommissionens
undersokning visar att grossisterna ocksa tenderar att minska antalet varumirken som de
distribuerar inom varje elutrustningskategori, vilket 6kar hindren for marknadsintrdde
ytterligare. Det talar for Gvrigt for sig sjélv att Legrand!72 i ett internt dokument vid flera
tillfallen uppger att tillgang till distributionsledet dr en av nyckelfaktorerna for att lyckas
pa marknaden.

Det andra stora hindret for intrdde utgors av nddvandigheten att ha god kdnnedom om
den andra forséljningskanalen for de aktuella produkterna, ndmligen direktforsiljning till
tillverkare av verkstadsmaskiner. Legrand!7® uppger for ovrigt vid flera tillfillen 1 ett
internt dokument att en god kdnnedom om marknaden, det vill séga tillverkare av
verkstadsmaskiner, utgdr en av nyckelfaktorerna for att lyckas. Sdsom framgér av en
forteckning!74 6ver parternas framsta kunder bestar denna marknad av ett stort antal sma

170

171

172

173

174

Punkt 786.
Punkterna 788 och 789.

Plan p& medellang sikt 2001-2005 for France Baco, s. 34, 39, 41 och 43. Bilaga 4 till svaret pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.

Plan p& medellang sikt 2001-2005 for France Baco, s. 34, 39, 41 och 43. Bilaga 4 till svaret pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.

Bilagor som parterna lamnat som svar pa fraga 69 i frageformulédret av den 29 juni 2001.
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487.

och medelstora foretag, vilket innebér att det krévs stora investeringar for att fa tilltrdade
till den. Detta medger parterna!’s, som forklarar att tillverkarna pa grund av produkternas
laga véirde nojer sig med att vara verksamma i de geografiska omradden dér deras nérvaro
endast krdver sma affarsmédssiga insatser. Detta forhdllande forstirks dessutom av att
manga tillverkare dr sma. I till exempel Tyskland har de 4tta frdmsta och enda aktdrerna
som identifieras av parterna en samlad marknadsandel pé [50-60]* procent. I Finland har
de sju fraimsta och enda aktorerna som identifieras av parterna en samlad marknadsandel
pa [50-60]* procent.

Slutligen beror det tredje hindret for intrdde pé det faktum att en stor del av all utrustning
for styrning och indikering inte utgors av standardprodukter, utan av skrdddarsydda
produkter som konstruerats utifrdn en kravspecifikation som faststillts av tillverkarna av
verkstadsmaskiner. Parternal7¢ forklarar att man for dessa produkter méste skapa en nira
forbindelse mellan tillverkare och anvédndare for att utforma, konstruera och justera
produkterna. Parterna tilligger ocksa att denna ndra forbindelse inte nddvindigtvis
behdver innebéra fysisk nérhet. Faktum kvarstar dock att forséljning av skridddarsydd
utrustning for styrning och indikering kridver investeringar for att skapa denna nira
forbindelse — och dessa investeringar utgor ett hinder for marknadsintrade, sérskilt for
sma tillverkare.

Kommissionen konstaterar att den relevanta geografiska marknaden for forsiljning av
utrustning for styrning och indikering dr nationell.

175 Svaret pa meddelandet om invindningar, punkt 784.

176 K omplettering till CO-formuliret och svar pa fraga 30 i frigeformuliret av den 20 mars 2001.
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489.

490.

491.

492.

C. Analys av transaktionen
C.1 Marknaderna for elcentraler
C.1.1 Beskrivning av konkurrensen pa de relevanta marknaderna

I foljande beskrivning, som bygger pa en rapport frdn Crédit Suisse First Boston!77,
sammanfattas hur konkurrensen ser ut pa de relevanta marknaderna. 1 foljande punkter
redovisas de viktigaste faktorerna som motiverar denna beskrivning av hur marknaden
fungerar. Det bor noteras att denna analys skall tillimpas mutatis mutandis pa andra
marknader for produkter som berors av den anméilda koncentrationen, med forbehéll for
specifika overviganden som tas upp i de avsnitt som behandlar ifrdgavarande produkter.

Trohet pa efterfragesidan

Sasom sammanfattas i rapporten fran Crédit Suisse First Boston!7® ”ar elektriker extremt
mérkestrogna. De arbetar i regel i aratal med samma leverantdr och samma varumérke —
ibland under hela sitt yrkesverksamma liv. Detta forhdllande har tva orsaker. For det
forsta handlar det om fortrolighet. Niar de védl vant sig vid en produkt (varumirke,
installationsmetod) dr det mycket svért att dndra pa deras val, &ven om man erbjuder dem
ett lagre pris. For det andra dr deras ansvar forbundet med deras val av utrustning (néir de
val kommit att lita pa sédkerheten hos de produkter de brukar kdpa dr de inte benégna att
forsoka sig pa billigare varumairken).

Legrand uppger ocksa att “elektrikernas och projektledarnas fortrolighet med och tilltro
till Legrands produkter utgdr en nyckelfaktor ndr det géller att bevara och forbéttra
Legrands konkurrensstillning. [...]* Genom att elektrikerna och projektledarna fortsitter
att anvianda Legrands produkter forstirker de Legrands stéllning och ger foretaget en stor
konkurrensfordel!”.

Kommissionens undersdkning och de upplysningar som parterna ldmnat bekréftar att
elinstallatorer och elmontdrer uppvisar en tydlig trohet gentemot ’’sitt” varuméirke.
Undersokningen visar emellertid ocksé att denna trohet inte &r oinskrankt. Nar det géller
elinstallatorer och elmontoérer framgér det i sjdlva verket att produkternas sidkerhet och
omedelbara tillgénglighet utgdér ovillkorliga krav som &verskuggar sjdlva varumérket i
deras val av utrustning. Detta innebér att ett varumirke fortsétter att atnjuta en stark
trohet frdn sina sedvanliga kunder sa ldnge det garanterar en tillricklig kvalitet och
tillgdnglighet. Det dr darfor inte 1att for konkurrenterna att erdvra dessa kunder, 4ven om
man erbjuder bdttre produkter och/eller lidgre priser. Om ett varumirke inte lingre
uppfyller elinstallatorernas och elmontérernas viktigaste krav, eller om det inte ldngre
klarar att jdmforas med sina konkurrenter, kan det déremot snabbt fGrlora
elinstallatorernas och elmontdrernas fortroende, och detta fortroende &ar svart att
atervinna.

Kommissionens undersdkning visar ocksé att de storsta tillverkarna forsdker varda och
forstirka denna trohet, vanligtvis genom att forligga sin affarsverksamhet néra
kunderna, foresld verktyg (framfor allt dataprogram) for utformning av och berdkningar

177 Rapport frén Crédit Suisse First Boston om Legrand (11 september 2000).

178 Rapport fran Crédit Suisse First Boston om Legrand (11 september 2000).
179 Legrand, formuldr 20-F SEC.
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for elinstallationer dir de anvinder sina produkter, underldtta monteringen av sina
produkter och garantera elinstallatdrerna utbildningstillfillen m.m. Dessa kundvérdande
investeringar utgdr for ovrigt ofta en betydande del av tillverkarnas omséttning och kan
ibland uppga till [10-30]* procent av forsdljningen i ett land.

I sitt svar pd meddelandet om invdndningar anser parterna att kommissionen overskattar
maérkestroheten, sarskilt inom sektorn for elcentraler. De hivdar bland annat att
kommissionen ger dessa varumirken egenskaper som snarare avser den fardiga
elinstallationen och att den ser en “néstan oinskrénkt” trohet nir denna trohet i1 sjélva
verket dr ganska inskrénkt. Parterna stoder sig pd resultaten av en undersdokning som
gjorts av konsultforetaget NERA och hivdar att méirkestroheten ér ganska svag.

Kommissionen bestrider att den konstaterat att den finns en “ndstan oinskriankt” trohet. I
sitt meddelande om invindningar pekar kommissionen i sjdlva verket pé att denna trohet
ar relativ och maste vardas, och att det ar detta forhallande som motiverar tillverkarnas
stora kundvardande insatser. Sammanfattningsvis vidhéller kommissionen att
mirkestroheten okar kostnaden for att vinna nya kunder och dirmed utgor ett betydande
hinder for intrdde pd marknaden. Den Okar ocksd marknadens tolerans for en nagot
sdmre prestanda eller ndgot hogre priser &n genomsnittet hos dvriga aktdrer, och bromsar
ddrmed expansionsmdjligheterna eller risken for tillbakaging for de varumérken som
finns pa en viss marknad. Eftersom mirkestroheten precis som parterna uppger ér relativ
kan en aktor emellertid inte forsvara sin stéllning om tekniska och ekonomiska prestanda
hos dess produkter forsdmras allt for mycket 1 forhallande till 6vriga varumirken pa
marknaden.

Parternas analys att mirkestroheten dr svag motsidgs av kommissionens undersokning,
som visar att det finns en betydande mirkestrohet, &ven inom sektorn for elcentraler.
denna trohet stimmer ocksd Overens med den syn som parterna framfort vid flera
tillfallen; forst i CO-formuldret (“elinstallatdrerna dr i1 allménhet trogna ett varumirke
och koper en fullstindig sats av en enda tillverkare av skil som ror en underléttad
montering av centralen, produkternas utseende, apparaternas funktion och fortroende for
en tillverkares tekniska kvalitet”!80) och sedan i sina svar pd senare frageformulir
(’Schneider och Legrand erbjuder elinstallatorerna  [gruppcentraler]*  via
distributionsledet. Dessa 4r i allmédnhet trogna det mérke som de brukar anvéinda.”181).

Kommissionen anser ocksa att resultaten av dess undersokning visar att resultaten av
NERA:s undersokning inte rdcker for att ifrdgasitta att det finns en betydande
mérkestrohet. 1 sjdlva verket stoder sig NERA pa att det forekommer betydande
siljfrimjande insatser fOr att visa att det rdder en stark priskonkurrens mellan
tillverkarna.

Kommissionen noterar dock att tillverkarna ofta erbjuder betydande rabatter (mellan [10-
30]* procent), vilket tyder pa att kostnaderna for att vinna nya kunder (och ddrmed deras
trohet) ocksa dr betydande.

Dessutom mojliggér NERA:s undersokning inte en beddmning av maérkestroheten
eftersom den — dven om den pdvisar en kraftigt dkad forséljning av den aktuella
utrustningen under kampanjperioder — inte visar hur denna okade forsdljning har tagits

180 g 54, CO-formuliret.

181 Svar pa frageformuliret enligt artikel 11 av den 28 februari 2001, s. 11.
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frdn andra tillverkare. Den Okade forsédljningen av utrustning som omfattas av
rabattkampanjer kan helt enkelt forklaras av att grossisterna okar sina lager (eller av att
elinstallatorer som ar trogna detta varumérke kdper utrustningen billigt for att installera
den senare) eller av att den aktuella utrustningen séljs pa bekostnad av andra produkter
frdn samma tillverkare (den oOkade forsédljningen av kampanjprodukterna sker pa
bekostnad av forséljningen av andra produkter som inte omfattas av kampanjen). De
uppgifter som NERA anvint sig av pekar for ovrigt tydligt pa dessa bada forklaringar. 1
sjalva verket [...]*. Detta skulle tyda pa att det finns en mycket stark mirkestrohet.

P& grundval av resultaten av kommissionens undersokning vidhaller den
sammanfattningsvis att det finns en betydande mérkestrohet i frdga om de elcentraler
som ber0rs av kommissionens inviandningar. Kommissionen understryker dock att
graden av mérkestrohet inte har nagon betydelse for analysen av parternas eventuella
dominerande stillning. Sésom tidigare anforts har mérkestroheten i sjidlva verket som
enda foljd att den okar kostnaden for att vinna nya kunder och bromsar tillbakagéngen
for ett varumarke med sédmre prestanda. Sdsom kommer att redovisas ldngre fram ligger
orsakerna till att transaktionen skapar en dominerande stdllning snarare 1 den
marknadsstillning som den sammanslagna enheten ofrankomligen far liksom 1 dess
formaga att forstirka sin nuvarande stillning och forsvaga sina konkurrenter genom att
utnyttja sina varumérken och goda forbindelser med grossisterna. En svagare
markestrohet skulle bara minska konkurrenternas formaga att pa sikt std emot den
sammanslagna enheten och ddrmed paskynda eller forstirka transaktionens effekter.

Varumdrkenas betydelse

I f6ljande punkter forklaras tvd andra viktiga kdnnetecken for sektorn: varumérkenas
betydelse och strivan efter s& breda produktutbud som mojligt.

De storsta tillverkarna séljer sina produkter under ett eller flera varumérken beroende pa
land och typ av utrustning. Parterna har sdlunda vardera mer &n ett tiotal varuméarken
med olika geografisk spridning. Dessa varumdrken redovisas i bilaga 2 till detta
dokument.

Resultaten av kommissionens undersokning visar att varuméirkena utgdr en av de
viktigaste konkurrensfaktorerna mellan olika tillverkare. Precis som parternal8? forklarar
utgdr varumarket pa sétt och vis en garanti for allt annat. Detta forhallande kan forklaras
av de urvalskriterier som tillimpas av mindre bestéllare, elinstallatorer och elmontorer.
Det édr varumirkena som bér upp forbindelserna mellan tillverkarna och deras kunder
eftersom det dr varumirkena som garanterar kunderna att varje produkt ger dem de
garantier (om sdkerhet, smidig installation m.m.) som de &r vana att fa.

Varumirkenas relativa attraktionsformédga beror pa tillverkarnas “féltarbete” och pa
deras investeringar i siljfrimjande och kundvardande atgirder samt i forskning och
utveckling. Varumirkenas betydelse kan ddrmed bedomas utifran storleken pa dessa
kostnader, som ibland kan uppgd till [10-30]* procent (sdljfrimjande investeringar)
respektive [0-20]* procent (FoU) av den arliga forsdljningen. Sasom bekriftas av
parternas interna dokument dr anledningen till att parterna behéller ett myller av
varumdrken troligen att om man avskaffar ett varumérke, sa riskerar man att bryta
elinstallatorernas trohet och forlora fordelarna av tidigare kundvardande investeringar.

182" Svar pa frageformuliret av den 29 juni (friga 106).
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Den betydelse som varumirkena ges kan uppenbarligen variera mellan olika sektorer och
olika tillverkare. Varumérkenas betydelse ér klart viktigare for utrustning som kops av
mindre elinstallatorer och elmontdrer (det vill sdga fordelnings- och gruppcentraler eller
elutrustning efter gruppcentralen), som 1 allmidnhet &r trogna ett varumérke, &n for
utrustning (bland annat huvudfoérdelningscentraler) som kops av stora elmontérer och
projektledare. P4 samma sitt investerar tillverkarna ocksd mer eller mindre i sina
varumirken beroende pa vilken typ av utrustning man siljer och pa deras positionering
pa marknaden (huruvida de riktar in sig pa bostads- och tjinstesektorn eller pa stora
industriella projekt).

Resultaten av kommissionens undersdkningar visar alltsd att varumérket utgor en av de
viktigaste faktorerna for elinstallatorernas val. Det bor ocksa noteras att varumérkenas
betydelse utgér en stort hinder for marknadsintrdde eller diversifiering eftersom
elinstallatorerna vanligtvis bara viljer de mest kinda och vitt distribuerade varumirkena
och didrmed undviker tillverkare som de inte kinner till. Ssom Legrand'®3 uppger har
tillverkare som inte &r tillrickligt kénda for att de pa lang sikt skall kunna erbjuda ett
stort utbud av kvalitetsprodukter betydande nackdelar till f6ljd av elektrikernas och
projektledarnas motvilja att prova nya produkter med underskattad effektivitet”.

Denna bristande efterfrdgan drabbar ocksa nya aktorer i deras mellanhavanden med
grossisterna, som har en tendens att inte fora upp dessa produkter i sin varuforteckning.
Vissa tillverkare, som till exempel Moeller!84, uppger ocksa att man inte kan fa tillgang
till grossisterna utan att ha ett allmént erkdnt varuméirke. Grossisternas motvilja att
lagerfora produkter av ett oként varumirke gor det d&nnu svérare for nya aktorer eftersom
den minskar deras produkters tillgdnglighet och didrmed deras attraktionsformaga
gentemot elinstallatorerna.

Kommissionens undersdkning visar ocksé att omfattningen hos det produktutbud som en
tillverkare erbjuder utgoér en annan viktig framgéngsfaktor. Detta bekriftas for ovrigt av
parterna, som uppger i) att tillverkarna for att vara trovidrdiga inom segmenten
fordelningscentraler och gruppcentraler maste kunna erbjuda ett fullstindigt utbud av
komponenter (skdp, sdkringar, brytare, differentialskydd och styrapparatur med mera)
som passar ihop med dessa elcentraler, och ii) for installation av elcentraler ar det
nodvéndigt att tillverkarna erbjuder ett komplett produktsortiment. De stora tillverkarna
(som Schneider, Legrand, ABB, Siemens och GE) erbjuder salunda vardera mer &n 2 000
produktreferenser for komponenter till fordelningscentraler och mer 4n 5 000
produktreferenser for komponenter till gruppcentraler. De stora tillverkarna av utrustning
som ansluts till gruppcentralen och av installationstillbehor har ocksa produktkataloger
med flera tusen produktreferenser.

Konkurrenternas och grossisternas svar tyder pé att tillverkarna strivar efter att utvidga
sitt produktutbud av flera skil. For det forsta handlar det om att uppfylla efterfragan fran
grossisterna, som vill minska antalet leverantdrer eller atminstone framja tillverkare som
har en stor produktportfolj i syfte att minimera sina kostnader. For det andra gor ett stort
produktutbud det mojligt for tillverkarna att fordela sina investeringar i logistik (for att
garantera produkternas tillgédnglighet och minska leveranstiderna), sdljfrimjande och
kundvédrdande insatser (utbildning av elinstallatdrer, branschméssor etc.), en enhetlig
formgivning samt forskning och utveckling m.m. pé en stérre volym.

183 Legrand, formulir 20-F SEC.

184 Moeller, svar pa frageformuliret, etapp 1.
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Nér det giller elcentraler forklaras kravet pa ett fullstindigt produktutbud ockséd av det
faktum att centralerna maste fungera i ett stort antal strukturer for att kunna anpassas till
varje enskild elinstallation. Tillverkarna maste darmed erbjuda ett fullstindigt utbud av
komponenter (i frdga om prestanda, typ etc.). Nar det giller huvudfordelnings- och
fordelningscentraler kan de komponenter som en viss tillverkare erbjuder inte alltid
anpassas till eller monteras i konkurrenternas centraler utan problem. Med tanke pd
sdrdragen hos varje varumirke (i friga om prestanda, monteringsteknik, dimensioner
etc.) dr det dyrt for elmontdrerna och elinstallatdrerna att investera (i utbildningstid etc.)
1 tillverkare vars produkter inte gor det mojligt att tillgodose alla bestillningar.

I likhet med varumérkenas betydelse utgor detta krav pa ett brett produktutbud ocksé ett
hinder for tillverkarna att trdda in pa nya marknader och diversifiera sig eftersom de
omedelbart méste kunna erbjuda sina kunder en omfattande produktportfol;.

Hinder for marknadsintrdde

En ny aktor pd de aktuella marknaderna maste borja fran borjan nér det giller att skapa
efterfragan, fa tillgang till grossisterna och sta emot trycket fran befintliga konkurrenter.

Utover dessa hinder maste nya aktorer komma Over en rad sérskilda hinder. For det
forsta framgar det att en ny aktor ovillkorligen maste erbjuda ett fullstindigt
produktutbud for att kunna hoppas pé att vinna nagra elinstallatérers och elmontorers
fortroende liksom pa att fa tillgdng till grossisterna.

Ett eventuellt marknadsintrdde dr darfor bara tinkbart for en leverantér som redan &r
etablerad i det aktuella landet och som vill diversifiera sig inom sektorn for fordelnings-
eller gruppcentraler, eller for en utldndsk tillverkare som redan har ett fullstindigt utbud
av komponenter till férdelnings- eller gruppcentraler.

Kommissionens undersdkning visar ocksa att det forsta alternativet inte 4r genomforbart.
Exempelvis visar de upplysningar som parterna ldmnat att det krdvs en investering i
storleksordningen [20-5071* miljoner euro och en tid pa [I-5]* & {or att
konkurrenskraftigt kunna tillverka dvédrgbrytare eller kapslade brytare. Svérigheterna
tycks vara dnnu storre nér det féller fordelningscentraler eftersom dessa &r mer tekniskt
komplicerade. Schneider uppger hir att man investerade narmare [400-1 200]* miljoner
euro 1 forskning och produktionsmedel for att utveckla foretagets senaste kapslade
brytare. Aven om den potentiella nya aktdren redan har verksamhet pa nirliggande
marknader (till exempel genom att vara verksam inom sektorn for fordelningscentraler
och planera att inleda verksamhet inom sektorn for gruppcentraler) méaste man investera i
en omstdllning eller utbyggnad av sina produktionsmedel, vilket innebér att det tar flera
ar innan intrddet kan goras 1 praktiken.

Kommissionens undersdkning bekriftar att det inte &r genomforbart for att en utlandsk
leverantor att trdda in pa marknaden. I detta fall finns intrddeshindren inte lika mycket pa
produktionssidan som pa efterfragesidan. Sdsom tidigare forklarats ligger svarigheterna
for den nya aktoren hér i att skapa en efterfragan i1 landet och fi tillracklig tillgdng till
grossisterna. Enligt parterna borjar en ny aktor i praktiken med att sdlja direkt till
elmontorerna for att skapa en efterfrigan som sedan gor det mojligt for dem att forma
grossisterna att gradvis fora upp deras produkter i sina varuforteckningar. Denna
etappvisa strategi innebdr att ett sddant intrdde dr foga mojligt inom sektorn for
gruppcentraler eftersom dessa produkter frimst kops av elinstallatdrerna, som &r trogna
sitt befintliga mirke och krdver omedelbar tillgdng till produkterna (och dirmed att

104



516.

517.

518.

519.

produkterna redan finns hos grossisterna). Detta visar att en ny potentiell aktor dven pé
omradet gruppcentraler inte kan bli konkurrenskraftig forrian efter flera ar.

I sitt svar pa meddelandet om invidndningar ndmner parterna Gewiss aktuella intrdde pa
marknaden fOr gruppcentraler som ett exempel pd den analys som precis gjorts.
Kommissionen anser att detta exempel inte tyder pa att man ifragasitta att hindren for
intrdde &r stora. I sjdlva verket har Gewiss gjort sitt intrdde med stdd av en redan befést
stillning pa omradet elinstallationer 1 Italien. Foretaget har utgétt fran sin befintliga
kundbas och i hog grad redan etablerade stillning hos grossisterna, och har darfor inte
behovt dvervinna alla de hinder for intrdde som beskrivs ovan. Man hade alltsd bésta
mdjliga fOrutsdttningar for att trdda in pd marknaden for elcentraler. Dessutom har
foretaget kunnat 6vervinna hindren betriffande formgivning och produktion genom att
kopa in viss utrustning (bland annat effektbrytare) frain ABB. Trots detta gynnsamma
utgangsldge har Gewiss inte tagit mer &n [0-10]* procent av fOrsdljningen av
dvirgbrytare till grupp- och fordelningscentraler i Italien. Detta exempel bekréftar
ddrmed att det dven for viletablerade konkurrenter 4r omgjligt att utdva ett namnvart
konkurrenstryck forrdn efter ménga &r. Utifran detta kan man fOrestilla sig de
svarigheter som véntar en ny aktdr som har ett mindre gynnsamt utgéngslige.

Lag priskdnslighet pa efterfragesidan

Sasom uppges 1 rapporten!'®> fran Crédit Suisse First Boston, och som bekriftas av
parternas interna dokument!86, hdrror efterfrdgan pa elutrustning huvudsakligen frin
konstruktions- eller renoveringsprojekt inom industrin, tjinstesektorn eller
bostadssektorn. Beslutet att inleda sddana projekt paverkas didrmed inte av priset pa
elutrustning. For det forsta utgér elinstallationen ofta bara en liten del av den totala
kostnaden for projektet (som inbegriper mureri, malning, VVS etc.). For det andra star
sjdlva elutrustningen ofta inte for mer dn 20 procent av den totala kostnaden for
elinstallationen (6vriga 80 procent avser huvudsakligen arbetskostnader). En 6kning av
priset pd elutrustning har darfor bara sma (eller rent av inga) effekter pd efterfragan pé
sddan utrustning.

I sitt svar pd meddelandet om invindningar bestrider parterna att priskdnsligheten pa
efterfrdgesidan skulle vara lag. De grundar detta argument pd resultaten av den
undersdkning som gjorts av konsultforetaget NERA, och som visar att en rabattkampanj
for en viss produkt leder till att forséljningen av denna produkt dkar (dtminstone under
kampanjperioden).

Kommissionen forstar inte denna analys. For det forsta noterar den att parterna blandar
samman efterfrigeelasticitet (som beskriver i1 vilken grad ett hypotetiskt monopolforetag
kan hoja priserna pd ett 10nsamt sitt) och korselasticitet mellan tillverkare (som
beskriver i vilken grad en viss tillverkare ar utsatt for konkurrenstryck frén en viss annan
tillverkare). Dessa bada viarden maiter olika former av konkurrenstryck: den totala
efterfrageelasticiteten &terspeglar det konkurrenstryck som produkter utanfér den
relevanta marknaden utdvar pa alla produkter pd marknaden, medan korselasticitet
aterspeglar det konkurrenstryck som en produkt pa den relevanta marknaden utévar pa
en annan produkt pd& samma marknad. Som exempel kan ndmnas att
efterfrageelasticiteten pa marknaden for effektbrytare méter hur stor andel av

185 Rapport fran Crédit Suisse First Boston om Legrand (11 september 2000).

186 Legrands plan pa medellang sikt och Schneiders tredrsplan.
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effektbrytarna som inte ldngre skulle képas om man hojer priset pa effektbrytare med en
procent. Korselasticiteten mellan tillverkarna A och B miter dédremot hur stor del av
forsédljningen A skulle forlora om B sédnker priset pa effektbrytare med en procent. Pa
marknader med differentierade produkter, sdsom 1 detta fall, &r det helt mojligt att den
totala elasticiteten skiljer sig kraftigt fran korselasticiteten mellan tillverkare. Parternas
argument att det skulle rdda en hog korselasticitet paverkar dirfor inte pd ndgot sétt
kommissionens analys av den totala efterfrageelasticiteten.

Vidare instimmer kommissionen inte i de slutsatser som parterna drar av NERA:s
undersokning. Sdsom tidigare anforts bevisar det faktum att rabattkampanjer tillfalligt
Okar forsdljningen av den berdrda utrustningen inte att denna Okning sker pa
konkurrenternas bekostnad. Precis som anfors i punkterna 496 och 497 ovan finns det
andra mojliga och helt troliga 16sningar som till exempel att grossisterna 0kar sina lager
eller att den aktuella utrustningen siljs pd bekostnad av andra produkter fran samma
tillverkare. De upplysningar som ldmnats av NERA mdjliggoér sdlunda inte en
uppskattning av korselasticiteten mellan tillverkare.

C.1.2 Tack vare koncentrationen far Schneider och Legrand
ofrankomligen en dominerande stillning pa de relevanta
marknaderna

Marknadsandelar som tyder pa en dominerande stdllning

Metod

Parterna hivdar att transaktionen inte skapar eller forstirker en dominerande stéllning pa
marknaderna for fordelnings- och gruppcentraler. Framfor allt kommer den nya enhetens
marknadsandelar enligt parterna inte att dverstiga [15-35]* procent inom gemenskapen
och [35-55]* procent i ett land (Frankrike).

Kommissionen anser dock att den metod som parterna foreslér for att berdkna marknads-
andelar leder till en kraftig underskattning av tillverkarnas faktiska stdllning pa de
relevanta marknaderna.

I sjélva verket har parterna beréknat tillverkarnas marknadsandelar genom att dela vérdet
pd deras forsdljning till sina direktkunder (frdmst grossister och elmontdrer) med
volymen pa elinstallatorernas (det vill séga grossisternas och elmontdrernas kunder)
totala inkdp av motsvarande produkter. Namnaren stimmer salunda inte Gverens med
tiljaren eftersom den forstnimnda inbegriper elmontdrernas och grossisternas paslag
liksom vérdet hos olika komponenter i elcentralerna som normalt inte levereras av
tillverkarna, men som elmontdrerna integrerar. Eftersom dessa vdrden kan vara stora
([10-307* procent for grossister, [10-30]* procent for elmontorer och [10-307* procent for
de olika komponenterna) leder de till en betydande underskattning av tillverkarnas
marknadsandelar och bor dirfor rdknas bort fran det totala virdet pa deras marknad. En
sddan metod leder till det absurda resultatet att en hypotetisk monopoltillverkare av en
nyckelkomponent (till exempel dvirgbrytare) inte skulle f& en marknadsandel pa
100 procent, utan skulle ”dela” sin marknadsandel med sina kunder.

P& kommissionens begéran har parterna dirmed l&dmnat korrigerade uppskattningar av
tillverkarnas marknadsandelar ddr de har eliminerat péslag och marginaler som avser
aktorer 1 senare led (grossister och elmontorer) liksom vérdet pd de komponenter som
tillverkarna inte levererar.
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Parterna menar ocksa att man skall rdkna med den totala marknadsvolymen pa vissa
vertikalt integrerade tillverkares (ABB och Siemens) forséljning i deras egenskap av
elinstallatorer eller elmontdrer. Kommissionen instdimmer inte i detta och anser tvartom
att denna forsdljning varken skall rdknas in i1 berdkningen av den totala marknadens
storlek eller i de aktuella aktérernas marknadsandelar. For det forsta stimmer dessa
siffror inte verens med den Ovriga forsdljningen och dterger darfér samma snedvridning
som parternas initiala berdkningar eftersom man skulle beakta de aktuella foretagens
interna forsiljning. Aven om man antar att parterna har beriknat de aktuella foretagens
interna forséljning korrekt avser den forséljningen dessutom produkter som inte salufors
pa marknaden och for vilka det inte rdder ndgon konkurrens. Eftersom intern forséljning
inte omfattas av verkliga marknadsvillkor har de ingen inverkan pa tillverkarnas
marknadsinflytande pd& den “fria” marknaden. En berdkning som inbegriper denna
forsédljning aterspeglar darfor inte tillverkarnas marknadsinflytande. Den skulle leda till
en underskattning av det marknadsinflytande som tillverkarna faktiskt kan utdva
gentemot sina direktkunder.

Kommissionen har for ovrigt forsokt bekrifta omfattningen hos den interna forsiljning
som parterna tillskriver ABB och Siemens i sin berdkning av marknadsandelar. Enligt
parterna skulle denna interna forsdljning uppga till cirka [400-1 200]* miljoner euro for
vart och ett av de bada foretagen. Dessa siffror bor inte i sig inforlivas i berdkningen av
marknadsandelar eftersom de enligt parterna motsvarar den omsittning som avser
forséljningen pé elinstallatdrsnivd. Man maste darfor rdkna bort arbetskostnaderna (cirka
80 procent), elmontorens paslag (15 procent av dterstdende belopp) och distributdrernas
marginal (20 procent av aterstdende belopp) for att kunna inbegripa ett enhetligt vérde i
berdkningen av marknadsandelar. De siffror om intern forsdljning som ldmnats av de
berdrda foretagen dr dock klart ldgre &n parternas uppskattningar och &ndrar inte
nimnvért de marknadsandelar som berdknats exklusive intern forsdljning, och som
redovisas nedan.

Vid hearingen uppgav en representant for Siemens att foretagets interna forsdljning
motsvarade 5 procent av omsittningen i frdga om elcentraler. De konfidentiella uppgifter
som andra tredje parter limnade om sin interna forsdljning i samband med
kommissionens undersokning ligger ocksa kring 5 procent. De uppskattningar pa [400-
1 2001* miljoner euro som parterna har ldmnat betrdffande konkurrenternas interna
forsédljning motsvarar en nettoomséttning pa cirka [50-1007* miljoner euro (efter att man
rdknat bort arbetskostnader, elmontdrernas pdslag och distributérernas marginaler).
Parterna uppskattar storleken pa den europeiska marknaden for fordelnings- och
gruppcentraler (exklusive elmontorernas paslag och distributdrernas marginaler) till
cirka [2 000-4 0007* miljoner euro. Forhallandet mellan den interna forséljningen och
parternas uppskattning av marknadens storlek uppgér salunda till storleksordningen [0-
107* procent, det vill sdga en siffra som stimmer 6verens med Siemens uppskattning.

Slutsatserna i fraga om tillverkarnas marknadsandelar paverkas inte av att man beaktar
denna interna fOrsdljning. Om man gor det mycket generdsa antagandet att bara
Schneider och Legrand inte har ndgon intern forsiljning och att [0-10]* procent av alla
andra marknadsaktorers forsdljning &r intern, och rdknar in denna interna forsiljning i
den totala marknadsvolymen, skulle den sammanslagna enhetens kombinerade
marknadsandel pd de bada relevanta marknaderna minska med hogst tre procentenheter.
Detta pdverkar bara dessa marknadsandelar marginellt och éndrar i praktiken inte den
sammanslagna enhetens storlek i1 forhallande till sina konkurrenter.

Mot ovanstaende bakgrund anser kommissionen att marknadsandelarna bor berdknas
enbart pd grundval av parternas och deras konkurrenters externa forsdljning till sina
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direktkunder. Marknadsvolymen (och marknadsaktdrernas motsvarande forséljning) bor
darfor varken inbegripa de vertikalt integrerade tillverkarnas interna forsdljning eller
paslag och marginaler som avser arbetsinsatser som gors i senare led (montering av
elcentralen och grossisternas arbetsinsatser). De marknadsandelar som redovisas i
aterstoden av detta dokument grundar sig alla pa denna slutsats.

Fordelningscentraler

Nér det géller fordelningscentraler och komponenter till dessa (kapslade brytare,
dvirgbrytare och skdpdelar) kommer transaktionen bara att medféra Okade
marknadsandelar i Frankrike, Italien och Norge — de enda linderna diar Legrand har
verksambhet.

I tabell 27 nedan redovisas parternas uppskattningar nir det géller forséljningen av
kapslade brytare, dvirgbrytare och skép.

Tabell 27
Omsatt- Kapslade brytare Dvirgbrytare Skap
ning (%) (%) (%0)

2000

F 1 N | EES F 1 N | EES F | N EES

Schneider | [60- | [30- | [20- | [30- | [60- | [20- | [0- | [30- | [30- | [20- | [20- | [20-
701* | 40] | 30] | 40]* | 701* | 30] | 10] | 407* | 401* | 30] | 30] | 301*

* % * % % %

Legrand | [0- | [10-| [0- | [0- | [0- [[10-| [0- | [0- | [10- | [20- | [0- | [oO-
107* | 201 | 101 | 107* | 107* | 201 | 10] | 107* | 207* | 301 | 10] | 10]*

S+L [60- | [40- | [20- | [30- | [70- | [40- | [0- | [30- | [50- | [40- | [20- | [20-
707* | 501 | 30] | 401* | 801* | 501 | 10] | 401* | 601* | 501 |30] | 307*
Hager [0- | ro- | fo- | ro- | ro- | ro- | ro- | ro- | ro- | ro- | ro- | [o-
101* | 10] | 10] | 10]* | 107* | 10] | 10] | 10]* | 107* | 10] | 10] | 10]*

Siemens [0- | [0- | [20-| [10- | [0- | [0- | [20-]| [tO- | [0- | [0- | T[10-]| [oO-
10]* | 10] | 301 | 207* | 107* | 101 | 307 | 207* | 107* | 10] |20] | 10]*

ABB [0- | 20- | 30- | [20- | [1o- | 20- | rso- | r20- | ro- |20- | [so-| rto-
101 | 301 | 401 | 307* | 201* | 301 | 601 | 307* | 107* | 30] |60] | 201*
GE [0- | [10-| [0- | [0- | [0- |T[l0-]| [0- | [tO- | [0- |T[l0-| [0- | TO-
107* | 201 | 101 | 107* | 107* | 201 | 10] | 207* | 107* | 201 | 10] | 10]*

Kalla: e-postmeddelande fran parterna av 25 juli 2001.

532. Dessa siffror stimmer — dven om de i allménhet ar ldgre — i1 princip dverens med de

533.

marknadsandelar som uppskattats for parterna pa grundval av en marknad vars storlek
har berdknats utifrdn forsiljningen for de tredje parter som parterna identifierade som ar
verksamma pa marknaden 1 sitt svar pd kommissionens undersokning.

Dessa uppskattade marknadsandelar innebér att den anmaélda transaktionen skulle ge den
sammanslagna enheten en mycket stark stdllning pa de franska och italienska
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marknaderna for kapslade brytare, dvirgbrytare och skdp avsedda f{or
fordelningscentraler med marknadsandelar pa [70-80]* procent respektive [40-50]*
procent. Bortsett frdn de konkurrenter som ndamns i tabell 27 skulle den sammanslagna
enheten bara méta en spridd konkurrens frén elmontorerna. Den sammanslagna enheten
skulle ocksa fa en dominerande stéllning inom EES med en marknadsandel for kapslade
brytare och dvérgbrytare pd strax under [40-50]* procent.

Gruppcentraler

Transaktionen skulle ge den sammanslagna enheten 6kade marknadsandelar i alla EES-
lander. Det framgar dock att transaktionen bara skulle skapa konkurrensproblem i fem
lander (Frankrike, Italien, Danmark, Spanien och Portugal). Parternas och deras
konkurrenters marknadsandelar i dessa ldnder (och inom EES) kan sammanfattas enligt
foljande:

Tabell 28
Omsitt- Dviérgbrytare differentialskydd Skap
ning (%) (%) (%0)
2000
P E F I |DK | EES | P E F I |DK| EES | P E F I | DK Eg
Schneider | [30- | [40-| [404 [O- | [30- [20- | [30-| [40-| [40- [[10-| [30-| [20- | [30-| [40-| [40-| [O- | [30-|[10-
401*| 50] | 5014 10]*| 4014 30] |40]*| 507% 501* |207*| 40] | 307* | 40]*| 50]*| 50]* 10]*| 40]*20]*
* * *
Legrand | [0- | [0- | [20-] [40-| [0- | [10- | [0- | [0- | [20- | [404 [0- | [10- | [0- | [0- | [20-| [204 [0- | [oO-
10]*| 107*| 307*| 50] [ 10]*| 207* | 10]*| 10]*| 30]* | 50714 10]*| 20]* | 10]*| 10]*| 30]* 30]% 10]* | 10]
*
S+L [40-| [50-| [70 [50-| [40-| [40- | [40-| [50- [70- | [504 [40-| [30- | [40-| [504 [70-| [30d [40-| [20-
501*| 601*| 8014 60] | 501*| 507* | 501*| 6071% 801* | 6014 501*| 407* | 501*| 6014 801* 4014 501*| 3074
*
Hager [20- | [10-| [20-| [10-| [204 [20-] [20-|[10-]|[20- [[10-|[20-|[20- |[20-|[10-|[20-| [O- | [20-| [20]
307* | 207* | 307*| 207%| 30714 307*| 307*| 207* | 307* |207*|307* | 301* [307* [ 207* | 307*| 107*| 307*| 3074
Siemens | [10-| [0- | [0- | [0- | [10-]| T[O- |[10-] [0- | [0- | [0- [[10- [[0-107% [10-]| [O- | [0- | [O- | [10-] [O-
207 | 107* | 107* | 107*| 207*| 107*| 207 | 107*| 10]* | 107*|207]* 207* | 107*| 107* | 107* | 207*| 10]*
ABB [10-| [0- | [0- | [20-] [10-| [10- |[10-] [O- [0-10]* [20-|[10-| [10- |[10-| [0- | [O- |[10-][10-][10-
207*| 107* | 107*| 307 | 207*| 201* |207* | 107* 301*|201* | 207* [207* | 10]* | 10]* | 201* | 207* | 207*
*
GE [10-| [0- | [0- | [0- | [0- | [0- [[10-] [0- [0-10]* [O- | [0- [[0-107*|[10-]| [O- | [0- | [0- | [O- | [O-
207* | 107* | 107*| 107*| 107*| 107* | 207*| 107* 10]* | 107* 207* | 107*| 107* | 107*| 107*| 107*
Kalla: parternas uppskattningar.
535. Dessa siffror stimmer — dven om de 1 allménhet &r ldgre — i princip dverens med de
marknadsandelar som uppskattats for parterna pa grundval av en marknad vars storlek
har berdknats utifrdn forsiljningen for de tredje parter som parterna identifierade som ar
verksamma pa marknaden 1 sitt svar pd kommissionens undersokning.
536. Detta innebdr att den anmaélda transaktionen kommer att leda till att det skapas en

mycket stark stillning pd marknaderna for dvérgbrytare, allpoliga brytare och skép
avsedda for gruppcentraler i Portugal och Danmark samt forstirka Schneiders redan
dominerande stéllning 1 Spanien och Frankrike liksom Legrands redan dominerande
stallning i Italien.
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Kretsbrytare

537. Sasom tidigare anforts har kretsbrytare sdrskilda funktioner (framfor allt att méta
elforbrukning och forhindra elstolder) som bara krdvs 1 ett par EES-ldnder. I praktiken
skulle transaktionen bara medfora 6kade marknadsandelar i Frankrike och Portugal nér
det géller denna typ av komponent. Dessa ytterligare marknadsandelar illustreras i tabell
29 nedan. De andelar som avser Schlumberger har lagts till den sammanslagna enhetens
marknadsandelar eftersom de produkter som Schlumberger séljer tillverkas av ett foretag
— Serd — som kontrolleras av Legrand, och i vilket Schlumberger har en minoritetspost
pa [30-407* procent. For ovrigt bor det noteras att det verkar som om Hager kdper de

produkter som foretaget séljer i Frankrike av Schneider!87.

Tabell 29
Kretsbrytare
P F
Schneider [30-4071* | [40-50]*
Legrand - [30-407*
Schlumberger | [20-307* [ [10-20]*
S+L [60-707* [90-
100]*
Hager - [0-10]*
GE [30-407* -

Kalla: parternas uppskattningar.

Analys av sa kallade losningar

538. Sésom tidigare anforts dndrar en analys av alla komponenter som behovs i en elcentral,
det vill sdga det som parterna beskriver som “’16sningar”, inte nimnvért de slutsatser som
dragits for varje enskild komponent. Parternas och deras konkurrenters marknadsandelar
1 frdga om l6sningar kan sammanfattas enligt foljande:

Tabell 6ver marknadsandelar for ’10sningar”

Fordelningscentraler Gruppcentraler
F I N EES | P E F | DK EES
Schneider | [40- [20- [10- [20- | [30- [40- [40- [0- [30- [20-
501* [ 30]* | 20]* |30]* |40]* |S501* |50]* |[10]* | 401* | 30]*
Legrand [10- [10- [0- [0- [0- [0- [20- [40- [0- [10-
20]* | 20]* [10]* | 10]* | 10]* 10]* | 30]* [ 50]* | 10]* | 20]*
S+L [50- [30- [10- [20- | [40- [50- [70- [40- [40- [30-
60]* [ 40]* |20]* |[30]* |50]* | 60]* [80]* |S0]* [S50]* |40]*
Hager [0- [0- [0- [0- [20- [10- [20- [0- [20- [20-
10]* | 10]* [ 10]* | 10]* | 30]* |[20]* |30]* |10]* |30]* | 30]*
Siemens [0- [0- [20- [10- | [10- [0- [0- [0- [10- [0-
10]* | 10]* [ 30]* | 20]* | 20]* 10]* | 10]* [ 10]* | 20]* | 10]*
ABB [0- [20- [40- [10- | [10- [0- [0- [10- [10- [10-
10]* | 30]* [ 50]* | 20]* | 207* 10]* | 10]* [ 20]* | 20]* | 20]*
GE [0- [10- [0- [0- [10- [0- [0- [0- [0- [0-
10]* [ 20]* | 10]* [ 10]* | 20]* 10]* | 10]* [ 10]* | 10]* | 10]*

Kalla: parterna.

187 E-postmeddelande fran parterna av 28 februari 2001.
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Nér det géller gruppcentraler &r marknadsandelarna i friga om 16sningar likvardiga med
marknadsandelarna i friga om enskilda komponenter. For fordelningscentraler ar
marknadsandelarna i fraga om l6sningar ndgot mindre dn marknadsandelarna i friga om
enskilda komponenter. Det bor dock noteras att man 1 uppskattningarna ovan
underskattar den sammanslagna enhetens verkliga marknadsandel i1 friga om
fordelningscentraler. I sjdlva verket har dessa siffror, som har ldmnats av parterna,
berdknats pa grundval av sammanstillningar som innehaller komponenter som normalt
inte tillverkas av tillverkare av lagspanningsutrustning. Dessa delar motsvarar [20-30]*
procent av en elcentrals virde (fore pdslag). Om man eliminerar denna snedvridande
faktor stimmer marknadsandelarna i friga om elcentraler 6verens med de andelar som
tidigare berdknats for enskilda komponenter.

Forvdarvande av en stdllning som saknar motstycke

Den sammanslagna enheten Schneider / Legrand kommer genom den anmélda
transaktionen att fa en stéllning utan motstycke nir det giller dess relativa storlek pa de
relevanta marknaderna nir man eliminerar en drivkraft for konkurrensen genom att
rivaliteten mellan Schneider och Legrand upphdr pd vissa marknader och genom att
enheten far en ledande stdllning pd andra marknader, men ocksd genom deras breda
produktutbud, geografiska tickning och manga varumarken.

Den sammanslagna enheten kommer att ta over alla konkurrensférdelar som de bdda
foretagen redan har, bland annat vélkdnda varumairken, breda produktutbud och goda
forbindelser med elinstallatorer och grossister i enskilda linder. Alla dessa faktorer
kommer att forstirka elinstallatdrernas och elmontérernas trohet och gora enheten till en
ofrankomlig affarspartner pd dessa marknader. De utgdr ocksa ett hinder for utveckling
av konkurrerande varumérken och for marknadsintrade for nya tillverkare.

En enhet av en storlek som saknar motstycke

De uppgifter som ldmnas av parterna visar att den sammanslagna enheten kommer att fa
en mycket stark stillning i bade absoluta och relativa termer gentemot de mest
omedelbara konkurrenterna. Pa den franska marknaden for effektbrytare avsedda for
fordelningscentraler kommer den sammanslagna enheten att bli sju ganger storre dn den
storsta konkurrenten GE. I Italien blir den néstan dubbelt s& stor som den nést storsta
aktoren ABB. P4 marknaderna for komponenter till gruppcentraler kommer den
sammanslagna enheten att bli ndstan dubbelt sa stor som den nédst storsta aktdoren i
Portugal och Danmark, tre ganger storre 1 Frankrike och fyra ganger storre i Spanien.

Tabellerna 6ver marknadsandelar ovan visar ocksa att endera av parterna hade en mycket
stark stdllning pa dessa marknader redan fore transaktionen. Legrand &r obestridd ledare
ndr det géller gruppcentraler i Italien, medan Schneider ar klar ledare i Spanien (for bade
fordelnings- och gruppcentraler) och Frankrike. Detta forhallande ar dnnu tydligare for
gruppcentraler i Frankrike, ddr Schneider och Legrand har den stdrsta respektive nést
storsta forsdljningen (delad andraplats med Hager).

Trots de stora Overlappningarna mellan Schneider och Legrand innebdr detta att
transaktionen inte bor analyseras som en sammanslagning mellan tvd medelstora aktorer
som plotsligt blir stérst inom sin sektor, utan snarare som en fOrstirkning av den
befintliga marknadsledaren (genom forvarv av ytterligare varumirken och
verksamhetsomraden) och en eliminering av en omedelbar konkurrent.
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Rivaliteten mellan Schneider och Legrand forsvinner och det uppstar en obestridd
ledare pa de relevanta marknaderna

Redan fore transaktionen &r endera parterna marknadsledande p& de relevanta
marknaderna. Detta géller framfor allt Schneider 1 Danmark, Spanien, Portugal och
Frankrike (for fordelningscentraler och gruppcentraler med komponenter) och Legrand i
Italien. Det framgar dven att den andra parten ocksd har en stark stdllning pa dessa
marknader, med ett gott rykte och goda forbindelser med de stdrsta internationella
grossisterna. Detta giller sdrskilt Legrand i1 Frankrike, dar detta foretag har betydande
andelar av andra marknader for annan lagspénningsutrustning. I detta beslut konstateras
att Legrand redan har en dominerande stillning p& marknaderna for uttag och
strombrytare, vattenskyddad utrustning, utrustning for anslutning och koppling samt
sjalvfungerande nddbelysningssystem. Genom att stddja sin verksamhet pa omradet
elcentraler pd sin stdllning pd dessa marknader har Legrand fétt battre tillgdng till
distributionsledet och skaffat sig ett vélkdnt varumirke. I sin plan pa medelldng sikt
noterar Legrand daremot [...]*.

Transaktionen kommer att forstarka dessa marknadsandelar ytterligare. Det &r dérfor
tydligt att transaktionen genom att sl& samman de bada parternas verksamheter gor det
mdjligt for den sammanslagna enheten att forstarka sin stidllning pd marknaden och dka
klyftan gentemot de storsta konkurrenterna ytterligare. Sammanslagningen mellan
Schneider och Legrand kommer ocksa att eliminera konkurrensen mellan de bada
foretagen, vars rivalitet forefoll utgoéra en central del av konkurrensen i de berdrda
landerna.

I till exempel Frankrike tycks konkurrensen mellan Schneider och Legrand vara sérskilt
hard néar det géller fordelnings- och gruppcentraler, eftersom Schneider (som traditionellt
riktat in sig pa tjinstesektorn och industrin) enligt interna dokument frdn Legrand!®®
numera strivar efter att erdvra bostadssektorn och ta dver Legrands ledning. Eftersom
Schneider och Legrand dr de tvd storsta leverantérerna av fordelnings- och
gruppcentraler 1 Frankrike bestaimmer konkurrensen mellan dessa bada foretag 1 hog grad
den totala konkurrensen pa dessa marknader. Detta fOrstirks av att Legrand har ett
véilrenommerat varumédrke och god tillgéng till distributionsledet i Frankrike tack vare
foretagets stallning pd marknaderna for slututrustning. Exempelvis beskriver Legrand det
faktum att foretaget “har mycket goda forbindelser med elinstallatérerna genom andra
produkter” som en “fast punkt”!¥. Kommissionens undersdkning pdvisar liknande
effekter i Portugal: Legrands interna dokument visar [...]*.

Samtidigt kommer transaktionen att gora det mojligt for den sammanslagna enheten att
uppnd en stidllning som odiskutabel ledare pa marknaden for komponenter till
gruppcentraler i Portugal och Danmark, diar man tidigare mott en betydande konkurrens
(maétt som marknadsandelar) frén tredje parter.

Slutligen kommer den anmélda transaktionen att forstirka en redan dominerande
stillning for ndagot av foretagen pd marknaderna for komponenter till
fordelningscentraler i Frankrike och Italien liksom pa marknaderna f6r komponenter till
gruppcentraler 1 Spanien, Frankrike och Italien.

188 [ egrand, planer pA medellang sikt.

189 Legrand, tredrsplan.
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Den sammanslagna enheten far ett produktutbud och en geografisk tdckning som
saknar motstycke

550. Parterna forfogade redan fore den foreslagna koncentrationen Over ett mycket brett

spektrum av produkter inom sektorn for elektrisk lagspanningsmateriel. De innehade ofta en
mycket stark stdllning vad géller vissa av dessa produkter och inom vissa geografiska
omraden. Den anmélda koncentrationen kommer séledes att gora det mdjligt for parterna att
kombinera Schneiders starka stdllning i de nordiska ldnderna vad betréffar den elektriska
utrustning som finns ldngre ut fran gruppcentralerna med den starka stillning som Legrand
har 1 Sydeuropa. Schneider tillfor koncentrationen dven sin starka stdllning 1 frdga om alla
kategorier av elcentraler och forstirker Legrands starka stdllning vad géller alla produkter
langre ut pa elnétet.

551. Efter den anmilda koncentrationen kommer det endast att finnas tva lander i EES (Tyskland
och Finland) dir den nya enheten inte har en marknadsledande stéllning. Mer allmént bor
det beaktas att Schneider har forklarat att foretaget dr det nést storsta foretaget 1 varlden
inom elektrisk lagspadnningsmateriel, medan Legrand har beskrivit sig som ledande i vérlden
inom ultraterminal eldistribution (slututrustning). Tabellen nedan illustrerar den
sammanslagna enhetens stillning pa marknaderna for elektrisk 1dgspanningsmateriel 1 deras
helhet.

Tabell 30
Huvud- Fordelnings |Grupp- |Kabelstegar |Kanalsken- Slut- Koppling Kabel-
fordelnings- |centraler centraler |och  kabel-(fordelningar |utrustning|och backar
centraler (kapslade hyllor anslutning
(franskiljare) [brytare)

Osterrike |*#*** ok * - e o+ N v

Belgien dookokosk ok ook ok fokok * doskokok ok ko _ sk

Tyskland [* - - - ok - - -

Danmark sksksk skskoskok seskskosk ksk sfeskoskoskok skskoskoskok seskeoskoskosk *

Spanien  [**** sookkok ok sooksk ok ok _ Fokokok dokok * *k

Frankrike skskoskoskok skskoskoskok skskoskoskok _ sfeskeoskoskok skskoskoskok shoskoskokok seskoskosk

Finland |* k% % _ 3k ok ok %

Grekland |* k% *% _ skkkkok sk _ *

Italien Kotk Hokokok *okk ok *% % sk | ok *

Irland ook Hokok Hk _ ook kK * ~ :

Neder- ok okok dookok *ok dokok Foskokok _ _ *

linderna

Portugal sksksk skeksk skookokok _ skeskoskoskok skskockok - skokokoskok

Forenade |***** ok okok ook ok kK * * : o

kungariket

Sverige ek skskk skskk skskeskoskosk skesteskoskosk skskeskosk ek sfesteskoskosk

Norge sk sk sk skeskeskosk ek seskeskosk skskeskeoskosk sfeskeskoskosk

Forklaring: en asterisk (*) motsvarar en marknadsandel pa mellan 10 och 20 procent, dér varje ytterligare stjdrna
motsvarar ytterligare 10 procent. Fem stjarnor (*****) motsvarar alltsd en marknadsandel pa 6ver 50 procent.

Kallor: uppgifter om marknadsandelar for 1999 som parterna lamnat i CO-formuléret eller senare.

552. Det bor noteras att parterna skulle fa en mycket stark stidllning pd samtliga franska
med marknadsandelar

marknader

pa Over

[40-607*

procent

forutom  for

kabelstegar/kabelhyllor och kabelbackar (ddr man &nd& har mer dn [40-60]* procent).
Ingen av Schneider-Legrands konkurrenter kommer att ha ett sddant utbud av produkter och
en sadan geografisk tickning tillsammans med en stark stéllning pa ifrdgavarande
marknader. Bara ABB skulle kunna erbjuda ett jimforbart produktutbud och en
jdmforbar geografisk tackning.
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Av ovriga tillverkare dr bara Siemens och Hager verksamma pé flera produktmarknader
och geografiska marknader inom EES. Alla andra konkurrenter dr antingen lokala
aktorer eller nischaktorer, vanligtvis pd marknader for elutrustning som ansluts till
gruppcentraler.

Den sammanslagna enheten kommer att fa ett oovertrdffat utbud av varumdrken

Att endera av parterna har en saddan styrka pa samtliga marknader forklaras oftast av
deras starka varumirken. Precis som parterna!®® uppger har vi en portfolj av utmérkta
och diversifierade varumérken. Dessutom har de bada koncernerna uppvisat en reell
forméga att forvalta flera varumérken, alltid i syftet att befinna sig niara kunderna, och ar
darfor vana att verkligen utnyttja dessa varumaérken.”

Schneiders och Legrands varumérken anses utan tvivel sta for god kvalitet. I Italien, dér
Legrand anvénder sig av det egna varumérket och framfor allt av varumérket Bticino
ndmner Legrand!’®! “bilden av varumirket Bticino”, “anvéndningen av varumérkena
Legrand och Bticino for att uppna synergietfekter” och bilden av varumaérket och [...]*
fortroendet for foretaget och produkten” som tre av sina viktigaste starka sidor.
Schneider!'?? papekar att dess varumirke Eunea Merlin Gerin i Spanien redan ér “en stor
aktor” pad marknaden och att “detta varumirke med Schneiders stod kan forstdrkas
ytterligare.” For Frankrike uppger Legrand slutligen att en av foretagets starkaste sidor
ar dess “ryktbarhet”. Parternas goda anseende stérks naturligtvis ytterligare av att de ar
verksamma inom den vésentliga delen av marknaden for elektrisk lagspanningsmateriel,
sdsom illustreras av tabell 31 ovan.

Parternas interna dokument!?3 visar att ett varumirkes rykte i sig kan utgdra en
betydande konkurrensfordel. Detta tycks framfor allt vara fallet i Italien, ddr “marknaden
ar koncentrerad till de tre frimsta varumérkena (Bticino, ABB och Merlin Gerin)”,
liksom i Frankrike, dar kunderna har ett behov att kdnna tillforsikt till varumérket”.

Kommissionens undersokning visar emellertid ocksa att styrkan hos Schneiders och
Legrands varumérken dven grundar sig pa deras formdga att tillgodose elinstallatérernas
och elmontdrernas behov. Kommissionen bad framfor allt grossisterna att klassificera
tillverkarna efter deras formaga att i varje land uppfylla foljande nio kriterier:
produktkvalitet, varumérke, pris, leveranstid, formgivning och estetik, litt att installera,
tekniskt forsprang, fullstindigt produktutbud samt teknisk hjdlp. Denna undersdkning
visade att Schneider med ndgra fa undantag aterfanns bland de tre bésta leverantdrerna
for alla kriterier, och att Schneider och Legrand oftast var de tvd mest vialrenommerade
leverantdrerna i fraga om alla kriterier i Frankrike och Italien.

Sasom tidigare forklarats kdnnetecknas de relevanta marknaderna av en stark lojalitet
frdn elinstallatorernas och elmontérernas sida. Parternas starka stédllning ger dem
tillsammans med deras forméga att uppfylla sina kunders behov ddrmed en sarskilt solid
grund att sta pa.

190 Informationsméte med Schneider Electric/Legrand, den 15 januari 2001.

191 Legrand, planer pa medellang sikt.

192 Schneider, tredrsplan (2001-2002-2003).

193 Legrand, planer pa medellang sikt.
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. Det framgéar emellertid ocksa att parterna varje ar gor stora investeringar 1 siljfrimjande
atgdrder och for att gora sina kunder trogna. Parterna uppger hér att de ser till att vara
affarsmissigt narvarande hos kunderna for att hjdlpa dem att vélja produkter, bland annat
genom nit av agenturer och forsdljningsstyrkor i varje land, och att de erbjuder ett
fullstindigt utbud av produkter och tjanster som forstirker deras nirhet till och
forbindelser med elinstallatorerna. For produkter handlar det sdlunda om dataprogram
for berékning och dimensionering av elinstallationer eller tekniska manualer. For tjénster
handlar det om utbildning (for Legrand), direkthjdlp via telefon, svar pa tekniska fragor
m.m. Sasom anfOrts ovan kan dessa investeringar uppga till [10-30] procent av
omsattningen.

Dessutom tyder vissa interna dokument fran parterna pa att deras insatser i detta syfte
kan vara betydligt storre d4n konkurrenternas. Legrand!®* uppger hér att i Italien, s& “ar
Bticino det foretag som har det storsta nitet av sdljare pd marknaden”. P4 samma sitt
beskriver Schneider!®s sin ambition “att bygga ett forhallande till varje kund som saknar
motstycke pd den franska marknaden”. I Spanien ndmner Schneider!¢ slutligen
“forsdljarkdrens  geografiska  tickning som en av  fOretagets  viktigaste
konkurrensfordelar, [...]*”.

Det bor till sist noteras att elinstallatorernas och elmontdrernas lojalitet forstirks av
parternas breda produktutbud (for gruppcentraler och hela elinstallationen etc.) och av
deras emellanédt starka stdllning i1 frdga om andra produkter som elinstallatorerna koper,
vilket illustreras i tabell 30 ovan. Detta dkar &n mer anvéndningen av och ryktbarheten
hos parternas produkter, elinstallatorernas kdnnedom om deras varumérken och dédrmed
anviandningen av de aktuella elcentralerna. Sisom Legrand!®7 uppger [...]*.

Den foreslagna transaktionen kommer ocksa att gora det mgjligt for den sammanslagna
enheten att utnyttja sitt marknadsinflytande béttre genom att forstirka och rikta sina
varumdrken. Detta kommer att géra parterna dn mer ofrdnkomliga i deras forbindelser
med grossisterna. Genom att koncentrera varumérkena till vissa produktreferenser inom
vart och ett av de tre marknadssegmenten (industrin, tjdnstesektorn och bostadssektorn)
kommer parterna léttare att kunna rikta effekterna av sina insatser mot sina konkurrenter.

For det forsta bor transaktionen gora det mojligt for den sammanslagna enheten att
utvidga sin forhandlingsstyrka gentemot grossisterna till att omfatta samtliga sina
varumdrken. Efter sammanslagningen kan den sammanslagna enheten salunda komma
att besluta att 1ata bestimmelserna om [...]* som beviljats [...]* dven omfatta Legrand.
Detta skulle framfor allt forstirka Legrand 1 [...]*, ddr fOretaget!®® ndmner sin
begriansade produktdistribution och sin begrinsade forekomst i de stora grossisternas
kataloger som sina svagaste sidor. P4 samma sétt skulle Legrand kunna fa béttre tillgang
till grossisterna 1 [...]*, dir denna tillgdng tycks utgéra ett hinder for foretagets
utveckling. Slutligen skulle Schneider kunna forstirka sin tillgang till distributionsledet i
Italien tack vare Legrands starka stdllning i detta land.

194

195

196

197

198

Legrand, planer pa medellang sikt.
Schneider, trearsplan.
Schneider, tredrsplan.
Legrand, planer pa medellang sikt.

Legrand, planer pa medellang sikt.
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Transaktionen skulle ocksd gora det mojligt att forstirka ryktbarheten hos och
spridningen av de béda parternas varumédrken genom att lata dem bada omfattas av de
siljfrimjande och kundvardande insatser som parterna gor i dessa lénder.

Kommissionens undersokning visar ocksa att d&ven om Schneider och Legrand
traditionellt har konkurrerat hirt pd de relevanta marknaderna, s har de traditionellt
olika och kompletterande omraden dér de varit framstdende. Schneider tycks sélunda
vara sirskilt framstadende nér det géller tillimpningar for tjdnste- och industrisektorerna,
medan Legrand tycks vara sirskilt framstaende inom bostadssektorn. Efter transaktionen
kommer den sammanslagna enheten didrmed att fi starka varumirken inom vart och ett
av de tre stora marknadssegmenten for elcentraler. Precis som Legrand gjorde efter
forvarvet av Bticino kan den sammanslagna enheten sélunda besluta att forstirka sina
olika varumarkens specialisering och koncentrera sina insatser inom varje omrade dir de
traditionellt dr framstidende 1 syfte att samtidigt ticka hela efterfragespektret och
tillgodose varje kundgrupps behov pa ett optimalt sétt. Med en sddan strategi kan den
sammanslagna enheten ddrmed forstirka varje varumarkes stillning och ticka respektive
parts eventuella luckor. Den sammanslagna enheten blir pd sd sétt dnnu starkare dn vad
de bada parterna annars skulle vara tillsammans, vilket kommer att 6ka dess inflytande
pa de relevanta marknaderna och didrmed begrinsa befintliga och potentiella
konkurrenternas formaga att konkurrera med den.

C.1.3 Avsaknad av betydande motvigande kundinflytande

Ofta sker en stor del av parternas fOrsdljning pa de relevanta marknaderna via
grossisterna, varav vissa (Rexel, Sonepar och Hagemeyer) &r stora internationella
koncerner. Man maste darfor undersoka om grossisterna har en tillracklig
forhandlingsstyrka for att avsevdrt begrinsa den sammanslagna enhetens

konkurrensbeteende. Av de skil som redogdrs nedan anser kommissionen att sa inte &r
fallet.

Den sammanslagna enheten blir en ofrankomlig afférspartner for grossisterna

For det forsta visar undersokningen att den sammanslagna enheten blir en ofrdnkomlig
affarspartner for flertalet grossister. Det framgar i sjdlva verket 1) att den sammanslagna
enheten kommer att st for en mycket stor del av grossisternas totala omséttning (i vissa
fall mer an [40-50]* procent av forsdljningen i ett land), ii) att den sammanslagna
enheten kommer att erbjuda ett utbud av elutrustning som saknar motstycke genom att
man kombinerar produktportféljerna fran vérldens nést storsta tillverkare av
lagspanningsutrustning och virldens storsta tillverkare av slututrustning for
eldistribution, och iii) att den sammanslagna enheten oftast kommer att fi en stark
konkurrensstillning i varje land (se tabell 30 ovan). Den sammanslagna enhetens
egenskap av ofrankomlig affarspartner for grossisterna kommer att vara sirskilt uttalad i
Frankrike och i mindre man i Spanien, Italien och Portugal.

Det framgar till exempel mycket tydligt av [...]* att Schneider redan har kunnat knyta
upp de storsta grossisterna i [...]* och att Legrand har skapat mycket gynnsamma
forbindelser med [...]* grossisterna i Frankrike och Italien.

I sina interna dokument uppger Legrand!®® for ovrigt att [...]*. Legrand?%® uppger
salunda att man har “mycket goda relationer till distributionsledet 1 [...]*” och att man

199 Legrand, planer pa medellang sikt.
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“har ndra forbindelser med de franska distributdrerna, varav vissa godtar att alltid ha
vissa prioriterade produkter fran Legrand i sina lager”.

Detta forhallande ar dnnu tydligare for Schneider [...]*201,

Forhallandet ar identiskt 1 [...]*, ddr Schneider ingar 6verenskommelser om arliga mal
med [...]*. Samma sak gélleri[...]*.

Detta forhdllande har flera olika forklaringar. Sdsom forklarats utgor parterna for det
forsta ibland ofrdnkomliga affdarspartner pa vissa marknader med tanke pa
elinstallatérernas och elmontorernas starka preferens for deras produkter.

Mer allmint visar kommissionens undersokning att parterna var for sig stir for en
mycket stor del av de stdrsta grossisternas omséttning. I tabell 31 nedan redovisas vilken
andel alla stora tillverkare av ldgspénningsutrustning (samtliga produkter sammantagna)
har av grossistforetaget Rexels forsdljning. Det framgar att den sammanslagna enheten
kommer att std for ndstan hélften av Rexels forsiljning i Frankrike, vilket aterspeglar de
bada parternas respektive mycket starka och kompletterande stdllning fore
sammanslagningen, och for en stor del av Rexels forsdljning i Italien och Portugal. Den
sammanslagna enheten kommer ocksa att std for en mycket storre andel av Rexels
forsdljning 1 dessa lander dn konkurrenterna. I Spanien kommer Schneider/Legrand
ocksé att bli relativt storre in konkurrenterna. Ovriga stora grossistforetag har limnat
liknande uppgifter till kommissionen.

Tabell 31
Schneider /[Siemens |Moller |Gewiss [(ABB GE Hager Andra
Legrand
Osterrike  |0-10 0-10 0-10 0-10 10-20 - 0-10 >70
Belgien 10-20 0-10 0-10 - 0-10 0-10 0-10 > 70
Tyskland  |0-10 0-10 0-10 - 10-20 0-10 10-20 > 50
Spanien 10-20 0-10 0-10 - 0-10 - 0-10 > 70
Frankrike  [40-50 0-10 0-10 0-10 0-10 0-10 0-10 > 40
Italien 30-40 0-10 - 0-10 0-10 0-10 0-10 > 50
Neder- 0-10 0-10 0-10 - 0-10 0-10 0-10 >80
landerna
Portugal 30-40 0-10 0-10 - 0-10 0-10 0-10 > 50
Foérenade  |0-10 0-10 0-10 0-10 0-10 0-10 0-10 >80
kungariket
Sverige 10-20 0-10 0-10 - 0-10 0-10 0-10 > 80

Kalla: Rexel, svar pa frageformuléret, etapp II.

574.

575.

Detta forklaras av att parterna var for sig erbjuder ett mycket stort utbud av
lagspdnningsutrustning som distribueras av dessa grossister och att de oftast har en
mycket stor marknadsandel for var och en av dessa produkter (se tabell 30 ovan). Tabell
31 ovan illustrerar den sammanslagna enhetens styrka pa alla marknader for
lagspanningsutrustning.

Parterna har ocksa andra trumfkort gentemot grossisterna. Sdsom tidigare anfors visar
kommissionens undersékning for det forsta att grossisterna numera foredrar tillverkare

200 T egrand, planer pa medellang sikt och formulir 20-F SEC.

201 Schneider, konvergerande anviindningssitt.
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som kan erbjuda dem ett brett produktutbud. Parterna har darfor en klar fordel 1 detta
avseende. En grossist som viljer dem kan ocksa erbjuda sina kunder flera varumirken
med olika prisnivd inom manga kategorier av dessa produkter. Det maste slutligen
understrykas att grossisterna dr beroende av den efterfrigan som tillverkarna skapar och
av de varumirken som &dr kdnda hos elinstallatdrer och slutanvdndare. De &ar darfor
tvungna att lagerfora produkter som ofta efterfragas, vilka i1 praktiken adr de produkter
som séljs under vilkidnda varumirken.

Det framgar ockséd att dessa goda forbindelser dven dr ett resultat av de insatser som
Schneider och Legrand gjort gentemot grossisterna. Legrand?9?2 uppger hir att man
erbjuder de franska grossisterna expressleveranser, att man sjdlva lagerfor produkter med
liten omsittning och att man investerar i nya lagerlokaler som gor det mojligt att
forbattra sin logistik gentemot grossisterna. I sina avtal med grossisterna Schneider,
[...]*203. Enligt Schneider?*4 innebdr dessa tjdnster bland annat att grossisterna kan
tillgodose en Okande efterfrdgan pd tjinster frdn elinstallatdrerna (radgivning, tekniskt
stod etc.) som kompletterar de rena logistiktjénsterna.

Den foreslagna sammanslagningen gor det mojligt att skapa eller utveckla goda
forbindelser mellan parterna och deras storsta grossister, och de lir komma att sprida
anvindningen av liknande samarbetsavtal [...]*. [...]* forstdrker de ytterligare den
sammanslagna enhetens stidllning pad samtliga marknader som berors av transaktionen
(sérskilt pa marknaderna f6r fordelningscentraler 1 Frankrike och Italien och
marknaderna for gruppcentraler i Tyskland, Spanien, Frankrike, Italien och Portugal) och
forsvagar samtidigt ovriga tillverkares stédllning.

I sitt svar pa meddelandet om invidndningar understryker parterna att grossisterna i de
aktuella ldnderna idag distribuerar ett stort antal varumérken. I stéllet for att ddmpa
transaktionens effekter hotar detta tvartom att forstarka effekterna av det forhallande som
beskrivs ovan. Ju oftare de grossister som har goda forbindelser med den sammanslagna
enheten dven distribuerar konkurrerande varumirken, ju storre dr risken att dessa
konkurrenter skall férsvagas genom en mindre gynnsam behandling fran de aktuella
grossisternas sida.

Konkurrensen i grossistledet

For det andra varierar koncentrationen (se tabell 6 ovan) inom grossistledet och ddrmed
de enskilda grossisternas forhandlingsstyrka avsevirt mellan EES-linderna. Denna
koncentrationen &r sérskilt stor i Frankrike, men tycks vara betydligt mindre i Spanien.
Det ar darfor foga troligt att de enskilda spanska grossisterna skulle ha ett tillrackligt
forhandlingsstyrka  for att kunna begrinsa den sammanslagna enhetens
konkurrensbeteende ndmnvért.

I sitt svar pa meddelandet om invéndningar bestrider parterna att de sméa grossisterna inte
skulle ha nagon forhandlingsstyrka. De understryker bland annat att det i1 vissa ldnder dér
grossistledet ar fragmenterat (som Spanien eller Portugal) rader en stark priskonkurrens
mellan grossisterna, vilket leder till ett tryck pa de priser som tillverkarna erbjuder.

202 Legrand, formulir 20-F SEC.

203 Schneider, dokument som limnats som svar pa friga 311.

204 Schneiders svar pa frageformuliret till Hagemeyer.
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581. Kommissionen bestrider inte detta forhdllande, som den sjdlv tagit upp vid flera
tillfillen. Parterna understryker ocksd den allt kraftigare koncentrationen inom
grossistledet i vissa ldnder, bland annat i Portugal (dér Rexel och Sonepar star for
40 procent av forsdljningen av komponenter till elcentraler). Detta minskar formodligen
priskonkurrensen mellan grossisterna precis som i de ldnder dir koncentrationen inom
distributionsledet redan &r storre. Dessutom séger konkurrensen mellan grossisterna inte
nidgot om deras enskilda forhandlingsstyrka. Tvdrtom menar kommissionen att de
enskilda grossisterna 1 de ldnder diar distributionsledet &dr fragmenterat inte har
mojligheter att std emot trycket frdn en ofrankomlig affdrspartner med en ledande
stillning 1 frdga om ett stort antal av de produkter som distribueras. Deras
forhandlingsstyrka forsvagas dn mer av priskonkurrensen mellan grossisterna eftersom
denna konkurrens hotar deras lonsamhet och gor det 4n mer nddvéndigt att salufora de
mest efterfrigade varumirkena. Att det trots den hirda konkurrensen mellan grossister i
Spanien och Portugal forekommer samarbetsavtal mellan Schneider och dessa
distributorer bekréftar for ovrigt detta. Efter transaktionen kommer den sammanslagna
enheten ddrmed att kunna anvénda sitt marknadsinflytande for att diktera avtalsvillkoren
och hota motspinstiga smagrossister att gynna deras konkurrenter.

582. Det framgér slutligen att en hog grad av koncentration inom grossistledet dnda inte
innebdr ett starkt tryck att halla nere priserna. Legrands2% interna dokument visar i sjdlva
verket att en av anledningarna till att grossisterna uppskattar Legrands produkter i flera
lander (som [...]*) &r att dessa produkter genom att de ar relativt dyra gor det mojligt for
grossisterna att fA en god vinstmarginal. [...]* den hdga prisnivdn hos Legrands
produkter innebér att grossisterna kan ta ut en storre vinst pa varje forsiljning &n for
billigare produkter. Legrands?%¢ interna dokument visar ocksd att de priser som
grossisterna betalar i Frankrike 1 genomsnitt &r betydligt hdgre d4n genomsnittet 1 Europa
— trots koncentrationen inom distributionsledet (se dven prisuppgifterna i tabellerna 7-10
ovan. Om det finns ett pristryck nedét sa harror detta tryck inte heller frdn grossisterna,
utan beror snarare pa konkurrensen mellan Schneider och Legrand.

583. Grossisternas uppenbara likgiltighet infor prisnivén tycks 1 hog grad forklaras av en lag
priselasticitet pa efterfrdgesidan nér det géller elutrustning. Sdsom tidigare anforts styrs
efterfragan pa elutrustning huvudsakligen av faktorer utanfor elutrustningsindustrin.

De avtalsmdssiga forbindelserna mellan Schneider/Legrand och grossisterna frdmjar
en bevarad stdllning for den sammanslagna enheten

584. Affarsforbindelserna mellan tillverkarna av de aktuella produkterna och grossisterna
kinnetecknas av att det forekommer komplicerade rabattsystem. Det framgar av de
dokument som parternaz’ lamnat att det finns tre huvudkategorier av rabatter: i)
”samarbetsrabatter”, i1) ”mal- eller tillvdxtrabatter” och ii) “méngdrabatter”.

585. Tillverkarna erbjuder grossister som distribuerar deras produkter samarbetsrabatter i
utbyte mot olika affiars- och marknadsforingstjanster. Det handlar vanligtvis om
specifika sdljfrimjande insatser for deras produkter eller om informationskampanjer for
att positionera deras produkter. Det framgér av parternas interna dokument att dessa

205 Legrand, planer pa medellang sikt.
206 egrand, planer pd medellang sikt.

207 Parternas svar pa fraga 148 i frageformuliret av den 6 april 2001.
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samarbetsrabatter kan uppgd till [0-30]* procent av tillverkarnas omsédttning pa
grossisterna exklusive skatt.

Tillvéxtrabatter dar rabatter som hénger samman med tillvaxtmal for tillverkarnas
forsdljning till grossisterna. Den forsdljning som beaktas kan vara antingen den totala
omséttning som genereras genom forsiljningen av alla produkter i tillverkarens katalog
eller den omsittning som genereras genom forsdljningen av vissa specifika produktlinjer.
Det ér vanligt att tillverkare beviljar denna typ av rabatter pa sina nya produkter. For
Schneiders och Legrands del framgar det att dessa “malrabatter” kan uppga till [0-30]
procent av den omséttning exklusive skatt som grossisten genererar.

Slutligen berdknas kategorin méngdrabatter utifran grossisternas totala inkdpsbelopp hos
tillverkarna. Dessa rabatter bygger dirmed pa en tillverkares omsittning pa en grossist
inte bara for forsdljningen av komponenter till elcentraler, utan dven for annan
lagspdnningsutrustning sadsom den utrustning som ansluts till gruppcentralen.
Rabattbeloppet eller nedséttningskoefficienten bestdims av den arliga omsittningen
gentemot grossisten. Vanligtvis anges trosklar for omséttningen som ger en viss procent i
rabatt 1 avtalet mellan grossisten och tillverkaren. Ju storre omséttning, ju storre procent i
rabatt, vilket okar det faktiska rabattbeloppet. Dessa mdngdrabatter motsvarar upp till [0-
30]* procent av tillverkarnas omséttning pé grossisterna exklusive skatt.

Utover dessa rabatter framgar det ocksa att tillverkarna ger grossisterna rabatter pa
forsaljningspriset pa sina produkter. Dessa rabatter dr sarskilt viktiga eftersom de kan
uppgd till mer dn [30-70]* procent av forséljningspriset pa produkterna. Om alla
grossister fir rabatter varierar det rabattbelopp som beviljas var och en av dem efter den
omsittning som de genererar for varje tillverkare.

Dessa olika mekanismer gynnar genom sin karaktdr tillverkare som har ett stort
produktutbud och som star for en stor del av grossisternas omséttning. I sjdlva verket stir
dessa tillverkare for en stor del av grossisternas inkdp, och grossisterna dtnjuter 1 sin tur
betydande rabatter fran tillverkarnas sida. Rabatterna, som kan uppga till [0-30]* procent
av deras totala inkop, utgor en stor del av grossisternas vinstmarginal. Grossisterna har
déarfor naturligtvis incitament att koncentrera sin forséljning och didrmed sina inkop till
produkter fran négra {4 leverantorer.

Den foreslagna transaktionen kommer att dndra pd den relativa jaimvikten mellan olika
tillverkare. Den kommer att innebéra att det skapas en koncern som pa manga marknader
for ladgspanningsutrustning blir grossisternas storsta leverantér med ett betydande
forspring gentemot den nést storsta leverantdren. Sdsom forklarats ovan kommer detta
sarskilt att bli fallet i Frankrike. Detta innebér att flertalet grossister i hog grad blir
beroende av den nya koncernen for det totala rabattbelopp de fér fran tillverkarna, och
som star for en stor del av deras vinstmarginal. Varje minskning av deras omséttning
avseende produkter frdn Schneider/Legrand innebdr en sdnkning av rabatterna frén
denna koncern utan att den 6kade omsittning for produkter frén andra leverantorer kan
motvéiga denna sédnkning eftersom den procentuella rabatten 6kar med den omsittning
man uppnar.

Grossisterna far dérfor dnnu ett incitament att se till att deras inkdp frén
Schneider/Legrand atminstone ligger pad en oforidndrad niva. Dessutom kommer dessa
komplicerade rabattsystem och den sammanslagna enhetens stora andel av grossisternas
inkop att ge Schneider/Legrand ett viktigt patryckningsmedel gentemot dessa grossister.
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Schneider/Legrand kommer bland annat att kunna binda grossisterna att distribuera sina
nya produkter eller produktutbud som de tidigare inte distribuerat. [...]*208,

Slutsats

592. Sasom tidigare forklarats finns det véldigt minga elinstallatorer och elmontdrer i de
berorda ldnderna. Med tanke deras fragmentering och mairkestrohet har elinstallatorer
och elmontorer knappast ndgon stérre forhandlingsstyrka gentemot den sammanslagna
enheten.

593. Endast grossisterna, sdrskilt de allra storsta, skulle i forekommande fall kunna motsitta
sig ett forsok fran Schneider/Legrands sida att hdja priserna. Deras incitament att gora
detta dr dock smé framst av féljande orsaker:

1) En hojning av forsdljningspriserna frdn den sammanslagna enhetens sida
innebdr ingen minskning av grossisternas vinstmarginaler. Tvirtom innebér en
prishdjning att grossisternas omséttning 1 frdga om produkter fran
Schneider/Legrand o©kar, vilket 1 sin tur innebdr en Okning av deras
méngdrabatter.

i1) Grossisterna ér i hog grad beroende av den sammanslagna enheten, som i hog
grad kan bestimma deras vinstmarginaler genom sina rabattsystem.
Foljaktligen skulle varje forsok att motsédtta sig en prishdjning frén
Schneider/Legrands sida genom att styra om en del av inkdpen till andra
tillverkare innebéra en stor risk for grossisterna.

ii1) Ett forsok frén grossisterna att styra om en del av inkopen till andra tillverkare
skulle — atminstone pa kort och medellang sikt — innebédra en 6kning av deras
lager- och transportkostnader. I sjidlva verket faster elinstallatorerna utdver
varumirket ocksa stor vikt vid en omedelbar eller nidstan omedelbar tillgéng till
produkterna. Grossister som vill utveckla sin forsédljning av produkter fran en
konkurrent till Schneider/Legrand maste déarfor 6ka sina lager av produkter
frén denna konkurrent innan de kan borja sélja dessa produkter.

594. Ovanstaende innebdr sammanfattningsvis att parternas direkta (grossister) och indirekta
kunder (elinstallatdrer och elmontorer) inte kan motsatta sig en prishdjning fran den
sammanslagna enhetens sida. For det forsta dr elinstallatorerna och elmontdrerna alltfor
sma for att fa ett patagligt kundinflytande gentemot den sammanslagna enheten. Detsamma
giller de spanska, danska och portugisiska grossisterna. For det andra skulle en prishdjning
inte nodvandigtvis strida mot grossisternas intressen eftersom en hog prisnivé garanterar
dem hogre intdkter vid en oférdandrad volym (och ddrmed kostnad). Slutligen skulle den
sammanslagna enheten fi ett sidant marknadsinflytande i de berdrda ldnderna (tack vare
deras starka stdllning pd marknaden och deras omfattande verksamhet) att detta
ytterligare skulle forstirka deras roll som en ofrankomlig affarspartner som grossisterna
snarare vill liera sig med an fjarma sig fran.

208 Plan pa medellang sikt for Bticino Spanien, sida markerad med PMT2C’4. Dokument som limnats som svar
pa fraga 315 i frageformularet av 6 april 2001.
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C.l14 Avsaknad av betydande motvigande inflytande frin
konkurrenternas sida

595. Resultaten av kommissionens undersokning visar att det blir svart for befintliga
konkurrenter att utéva nigot betydande motvigande inflytande pa den sammanslagna
enhetens upptrdadande.

596. For det forsta visar parternas interna dokument att det redan fore transaktionen dr svart
for befintliga konkurrenter att utmana det ledande varumirket pa relevanta marknader.
Legrand?% forklarar salunda att for fordelnings- och gruppcentraler i Frankrike [...]*.

597. Legrand?!0 forklarar vidare att for fordelnings- och gruppcentraler i Italien [...]*.
598. Nir det géller gruppcentraler i Spanien forvintar sig Legrand slutligen ocksé att [...]*.

599. Konkurrenternas begransningar kommer att 6ka i och med den anmélda transaktionen.
Det dr mojligt att dessa begransningar forst visar sig i grossistledet. Sdsom forklarats
kommer transaktionen i sjdlva verket att gora det mdjligt for den sammanslagna enheten
att forstdrka sin stdllning som ofrdnkomlig och gynnad affarspartner till grossisterna i de
berérda linderna. Detta gor det mdjligt for den sammanslagna enheten att skapa eller
utveckla allianser med grossisterna ([...]*). Dessa allianser [...]* kommer ytterligare att
forstirka uppfattningen att den sammanslagna enhetens produkter alltid finns tillgdngliga
och dr av god kvalitet, och pa sa sitt ytterligare begridnsa utvecklingen for andra
varumirken. Detta fenomen far desto storre betydelse eftersom de berdrda grossisterna
sasom parterna understryker idag distribuerar produkter av manga olika varumérken.

600. Fenomenet kommer att forstirka den befintliga obalansen mellan den sammanslagna
enheten och dess fraimsta konkurrenter, och hindra dessa tillverkares forsok att utveckla
sin verksamhet. Om grossisterna vill minska antalet varumérken de erbjuder och gynna
tillverkare med en omfattande produktportfolj kan denna situation ocksa leda till att
tillverkare med en svag stillning och/eller ett begrdnsat produktutbud (som [...]* i
[talien eller [...]* 1 Frankrike och Spanien) marginaliseras.

601. Det andra problemet finns i ledet for elinstallatorer och elmontorer. For det forsta visar
kommissionens undersokning att konkurrenternas utbud i1 de berdrda ldnderna ofta redan
har ett mindre gott anseende &n parternas (i fraga om kvalitet, varumérken, priser, snabba
leveranser etc.). Sdsom tidigare forklarats riskerar denna i skillnad i anseende for det
andra att forstirkas efter sammanslagningen till f6ljd av den troliga forstiarkningen av
den sammanslagna enhetens olika varumirken och de 6kade distributionsproblemen for
konkurrenterna.

602. Detta innebir att konkurrenterna kommer att f& 6kande svérigheter att locka till sig
kunder frdn koncernen Schneider-Legrand och skulle kunna néja sig med stéllningen
som efterfoljare pd ifragavarande marknader. Forstirkningen av parterna och
forsvagningen av deras konkurrenter kommer diremot att gora det ldttare for den
sammanslagna enheten att erdvra nya kunder. Detta giller sdrskilt om 6vriga tillverkares
produkter inte langre finns direkt tillgdngliga hos de storsta grossisterna (vilket utgor en
uteslutningsfaktor for elinstallatorerna, som inte sjdlva for nagra lager). Detta fenomen

209 Legrand, planer pd medellang sikt.

210 Legrand, planer pa medellang sikt.
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603.

604.

605.

606.

607.

608.

kommer att forstirkas ytterligare om kundernas trohet sdsom parterna hidvdar dr svagare
an vad undersokningen visar.

Transaktionen kan ocksa leda till minskade siljfrimjande och kundvérdande insatser
gentemot elinstallatérer och elmontorer frén tillverkarnas sida. For det forsta visar
undersokningen att dessa investeringar kan utgdra en betydande del (upp till [10-20]*
procent) av tillverkarnas omséttning i frdga om de aktuella produkterna i ett land. For det
andra motsvarar dessa belopp till stor del permanenta insatser eller tjdnster (utbildning
for elinstallatorer, teknisk hjélp etc.). Slutligen visar rapporter fran olika affarsbanker?!!
att vinstmarginalen for ett varumérke inom sektorn for lagspénningsutrustning dkar med
dess marknadsandel. Forstirkningen av Schneiders och Legrands varumérken liksom
den troliga fOrsvagningen av deras frimsta konkurrenters varumirken kan ddrmed
paverka dessa konkurrenters formaga att fortsdtta sina affarsinsatser i de berdrda
landerna pa ett 16nsamt sitt och bevara kvaliteten pa sina band med elinstallatorer och
elmontorer.

Det bor slutligen noteras att konkurrenterna vanligtvis bara verkar inom ett eller ett par
tillimpningssegment (bostadssektorn, tjdnstesektorn och industrin), medan den
sammanslagna enheten kommer att ticka samtliga segment med ett sérskilt varumérke.
Om den sammanslagna enheten sdsom tidigare forklarats skulle besluta att koncentrera
sina insatser for vart och ett av sina varumdrken pd de omraden dir de &r sérskilt
framstaende, kommer den att kunna gora sdrskilda riktade insatser mot enskilda
konkurrenter. Parternas interna dokument visar for ovrigt att denna strategi redan har
anvints. Enligt Legrand?!? har Schneider, som har en mycket stark stdllning pd omradet
dvirgbrytare i Portugal — framfor allt for tillimpningar inom industrin och
tjdnstesektorn, [...]*.

Den sammanslagna enhetens mycket breda produktutbud i alla berdrda lénder (se tabell
30 ovan) kommer dessutom att ge den riktade vedergillningsmedel gentemot sina
konkurrenter. Exempelvis kan man erbjuda grossisterna ldmpliga rabatter som forsvagar
en konkurrents produktlinje.

Mot denna bakgrund verkar det som om transaktionen dels kommer att leda till att det
skapas en koncern som samlar de bada fOretagens starka sidor och eliminerar
konkurrensen mellan Schneider och Legrand, dels leder till en forstirkning av de bada
parterna inom deras respektive traditionellt framstadende omraden och gor det mojligt att
skapa en koncern med varumédrken inom var och en av de tre tillimpningskategorierna
(bostadssektorn, tjdnstesektorn och industrin) pa de relevanta marknaderna.

Det bor ocksd noteras att vissa konkurrenters vertikalt integrerade verksamhet inte
innebédr att de kan utova ett effektivt konkurrenstryck pa den sammanslagna enheten.
Sasom tidigare forklarats har dessa konkurrenter en marginell integrerad verksamhet 1 de
berérda linderna. Eftersom dessa konkurrenter inte har ndgon storre verksamhet i
grossistledet kan de dessutom bara forlita sig till sin vertikalt integrerade forsaljning for
att utova ett effektivt konkurrenstryck.

Av ovanstaende foljer att parternas befintliga konkurrenter inte kommer att kunna utdva
ett tillrackligt starkt tryck for att patvinga den sammanslagna enheten ett visst beteende.

211

212

Rapport fran Crédit Suisse First Boston om Legrand (11 september 2000), rapport fran Dresdner Kleinwort
Wasserstein om Schneider (18 januari 2001).

Legrand, planer pa medellang sikt.
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Sasom forklarats géller denna slutsats parternas framsta konkurrenter pa de relevanta
marknaderna, det vill sdga koncerner (sasom ABB, Siemens eller GE) med ett
fullstédndigt produktutbud pa dessa marknader. Den géller 4n mer tillverkare med en mer
begriansad produktportfolj (sésom Hager, J Miiller eller Geyer). Dessa tillverkare, som
ofta redan dr marginaliserade, riskerar rent av att forlora sin tillgang till grossisterna efter
att den anmélda transaktionen har genomforts.

609. Sésom tidigare papekats tycks det slutligen bli mindre sannolikt att ndgon ny aktor skulle
trdda in péd de relevanta marknaderna eftersom denna forst méste konfrontera parternas
enorma marknadsinflytande. Om parternas befintliga konkurrenter skulle forsvagas av
transaktionen rader det foga tvivel om att en ny aktor skulle fa stora problem att erdvra
ens en obetydlig stidllning pad de relevanta marknaderna. Denna slutsats forstarks for
Ovrigt av parternas historia. Sdlunda forklarar Schneider?!3 [...]*. Om en sa diversifierad
och maiktig aktor som Schneider trots flera forsok inte har lyckats skaffa sig en
betydande stillning pd en marknad som dr mindre koncentrerad 4n de marknader som
berdrs av detta drende, vilka mdjligheter har da en ny aktor?

610. Sammanfattningsvis ar det sdsom en tillverkare?!4 uppger “nédstan omojligt att ens tdnka
pa att utveckla ett produktutbud som ar jaimforbart med den sammanslagna enhetens i
alla berorda ldnder. I varje land handlar det om en investering i storleksordningen 5-
10 miljoner euro och en utvecklingstid pa mer dn 10 ar. Det enda nagotsanir trovirdiga
alternativet dr att forvirva foretag som redan har ett produktutbud.”

C.1.5 Slutsats 1 frdga om elcentraler

611. Det foljer av ovanstdende att den anmilda sammanslagningen vésentligt kommer att
fordndra konkurrensvillkoren pé de franska och italienska marknaderna for kapslade
brytare, dvirgbrytare och skap avsedda for fordelningscentraler, pd de franska och
portugisiska marknaderna for kretsbrytare och pa de danska, spanska, franska, italienska
och portugisiska marknaderna for dvérgbrytare, differentialskydd och skép avsedda for
gruppcentraler. Den kommer ocksé att fordndra konkurrensvillkoren pé de franska och
italienska marknaderna for fordelningscentraler och pd de danska, spanska, franska,
italienska och portugisiska marknaderna for gruppcentraler. Av ovanstdende redogorelse
— sidrskilt av Schneiders stora marknadsandelar, vélkdnda varumérken och goda
forbindelser med grossisterna — foljer ocksa att foretaget redan fore sammanslagningen
har en dominerande stéllning pa samtliga relevanta marknader i Frankrike med undantag
for marknaden for kretsbrytare.

612. Transaktionens effekter riskerar att bli sdrskilt stora pd prisnivdn for den aktuella
utrustningen. Sasom tidigare anforts kénnetecknas efterfrigan pd den aktuella
utrustningen for det forsta av en lag elasticitet. Skapandet av en aktor som &r helt
ofrankomlig som afférspartner pa de relevanta marknaderna, férsvagningen eller rent av
marginaliseringen av konkurrenterna och elimineringen av rivaliteten mellan Schneider
och Legrand (som utgdr en av de viktigaste drivkrafterna, om inte den allra viktigaste
drivkraften, bakom konkurrensen pa vissa av ifragavarande marknader, bland annat 1
Frankrike), 14r sélunda leda till mycket stora prisokningar pa den aktuella utrustningen,
bade for elinstallatorer och elmontorer och for slutkonsumenterna. De stora skillnaderna

213 Schneider, svar pa fraga 84.

214 Hager, svar pa frageformuliret, del 1.
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613.

614.

615.

616.

mellan EES-linderna och den hdga prisnivan pd de mer koncentrerade marknaderna
forstirker denna slutsats ytterligare.

Kommissionen konstaterar darfor att den anmailda transaktionen kommer att skapa en
dominerande stidllning pa de italienska marknaderna for kapslade brytare, dvirgbrytare
och skip avsedda for fordelningscentraler, pa de franska och portugisiska marknaderna
for kretsbrytare och pd de danska, spanska, italienska och portugisiska marknaderna for
dviargbrytare, differentialskydd och skdp avsedda for gruppcentraler. Transaktionen
kommer ocksé att forstiarka Schneiders dominerande stillning pa de franska marknaderna
for kapslade brytare, dvérgbrytare och skdp avsedda for fordelningscentraler och
dvirgbrytare, differentialskydd och skap avsedda for gruppcentraler Dessa slutsatser dr
identiska for de franska och italienska marknaderna for fordelningscentraler och for de
danska, spanska, franska, italienska och portugisiska marknaderna for gruppcentraler.

C2 Marknaden for kabelhyllor och kabelstegar

Den sammanslagna enheten Schneider / Legrand blir den storsta aktoren pé den
europeiska marknaden for kabelhyllor och kabelstegar med en marknadsandel i
storleksordningen [10-20]* procent (Schneider [0-10]* procent och Legrand [10-20]*
procent). Dess fraimsta konkurrent blir Hager med en marknadsandel pa [0-10]* procent i
EES. Schneider/Legrand kommer att ha verksamhet i nio EES-ldnder, medan Hager har
verksamhet i elva. Den enda nationella marknaden dir den foreslagna transaktionen inte
kommer att leda till 6kade marknadsandelar for den sammanslagna enheten &r Forenade
kungariket.

C.2.1 Den  sammanslagna  enheten  far  betydligt  storre
marknadsandelar &n sina konkurrenter pa den brittiska
marknaden

I tabell 32 nedan, som bygger pa uppgifter fran parterna?!s, redovisas de frimsta
konkurrenternas andelar av den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar under ar
2000.

Tabell 32

Konkurrent Marknadsandel (i procent)
Legrand [30-40]*

Schneider [0-10]*

RM Cable Tray [0-10]*

Unitrust [0-10]*

Unitrunk [0-10]*

Ackermann [0-10]*

Ovriga [30-401*

Kalla: parterna.

I sitt svar pad meddelandet om invdndningar?2!® hivdar parterna att den forsta
uppskattningen av marknadsandelar som de ldmnat till kommissionen inte var korrekt.
De forklarar att den forsta uppskattningen inbegrep utrustning for stromoverforing efter
gruppcentralerna, och som dérfor tillhor den separata produktmarknaden for

215 Parternas svar av 22 juni 2001 pa kommissionens begéran av den 19 juni 2001.

216 pynkterna 500 och 533.
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kabelbackar. Nar detta misstag rittats till fir de storsta tillverkarna f6ljande andelar av
den relevanta marknaden:

Tabell over andelar av den brittiska marknaden for kabelhyllor och kabelstegar - enligt
parterna

Legrand [20-30]* %
(varumirket Wiremold)

Schneider [0-107* %
(varuméarkena Mita och Thorsman)

Schneider + Legrand [30-401* %
Unitrust/Tyco [20-307* %
RM Cable Tray [10-207* %
Vantrunk [0-10]* %
Metsec [0-10]* %

Killa: parterna.

617. Den andra uppskattningen som parterna l&dmnat skiljer sig avsevért fran den forsta nér det
géller Unitrust/Tyco, vars marknadsandel uppgar till [20-30]* procent i den andra men
bara [0-10]* procent i den forsta.

618. De kontroller som kommissionen gjort visar dock tydligt att parternas andra
uppskattning ger en klar verskattning av Unitrust/Tycos marknadsandel, som egentligen
uppgér till [mellan 5 och 15 procent]*, det vill sdga mycket ndra parternas fOrsta
uppskattning.

619. Dessutom beaktar parterna i sin andra uppskattning inte den marknadsandel som
Schneider har via varumirket Wibe. Det framgar av uppgifter som parterna?!’ [amnat att
Wibe har en andel pa [0-10]* procent av den relevanta marknaden.

620. Enligt kommissionens kontroller uppgér de framsta konkurrenternas marknadsandelar
till f6ljande:

Tabell over andelar av den brittiska marknaden for kabelhyllor och kabelstegar

Legrand [20-307* %
Schneider [10-207* %
(varumérkena Wibe, Thorsman och Mita)

Schneider + Legrand [40-507* %
Unitrust/Tyco [10-201* %
RM Cable Tray [10-207* %

Kalla: kommissionens undersokning

621. Efter den foreslagna sammanslagningen kommer Schneider/Legrand att fa en
marknadsandel 1 storleksordningen [30-40]* procent, det vill sédga fyra ganger mer dn de
storsta konkurrenterna RM Cable Tray och Unitrust/Tyco. Néir det giller
marknadsandelar kommer den berdrda marknaden sélunda att kinnetecknas av att det
finns en klar ledare med flera aktorer i slaptag.

622. Dessutom kommer Schneider/Legrand att fi dnnu storre marknadsandelar inom flera
segment av den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar, vilket framgar av den
tabell nedan som bygger pé uppgifter fran parterna?!8.

217 E-postmeddelande av den 30 juli 2001 som svar pa kommissionens begiran av den 20 juli 2001.
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Tabell 33

Kabelhyllor/ Kabelstegar i | Kabelhyllor/ Kabelhyllor/ Kabelhyllor/
kabelstegar 1 | stal kabelstegar av | kabelstegar 1 | kabelstegar 1
stal staltrad plast glasfiber-
forstarkt plast
Schneider/ [50-60]*% [60-70]*% [50-601*% [60-701*% [80-90]*%
Legrand
RM Cable | [20-30]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Tray
Unitrust [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Unitrunk [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*% [0-10]*%
Andra [0-10]*% [10-20]*% [20-30]1*% 10-201*% [10-20]*%
(Perfast/Cablok) | (Vantrunk) Obo Bettermann Marshall Tufflex| (divers)
623. Efter transaktionen kommer Schneider/Legrand ddrmed inte bara att bli den klart ledande

624.

625.

626.

koncernen pad den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar, utan dven fi en
mycket stark stillning inom néstan alla segment av denna marknad. Dess stéllning blir
bara relativt svag inom segmentet ”Steel Strut-channel support system”, ddr man féar en
marknadsandel pd [0-10]* procent och hamnar efter Unitrust ([40-50]* procent) och
Metsec ([10-20]* procent).

Den anmélda transaktionen kommer darfor att forstdrka Schneider genom 1) att bidra
med Legrands marknadsandelar inom marknadssegmenten kabelhyllor/kabelstegar i stal,
dér Schneider redan dominerar, och ii) att bidra med Legrands marknadsandelar inom de
marknadssegmenten kabelhyllor/kabelstegar 1 plast och glasfiberforstarkt plast, dar
Schneider saknar verksambhet.

I sitt svar pa meddelandet om invindningar uppger parterna att [en stor del av]* de
kabelhyllor/kabelstegar som sdljs av Mita 1 sjdlva verket utgdrs av
kabelhyllor/kabelstegar 1 svetsad jarntrdd som tillverkas av en tredje part (Métal
Déployé¢). De forklarar ocksé att Mita var pa vag att mista detta avtal med Métal Déployé
(som avser bade Mitas distribution av Métal Déployés produkter och anvindningen av
varumérket Cablofil (som Métal Déployé 4dger)). [...]*. Enligt parterna har de
kabelhyllor/kabelstegar i svetsad jarntrdd som Métal Déployé levererar till Mita, och
som sdljs under varumirket Cablofil, en andel pa [0-10]* procent av den brittiska
marknaden, vilket minskar Schneiders andel till [0-10]* procent om man ocksa réknar in
Thorsmann. Dessutom hdvdar parterna att Métal Déployé inom en snar framtid kommer
att utgéra en allvarlig konkurrent pd denna marknad. I sjdlva verket kommer det
dotterforetag som foretaget har for avsikt att etablera pa den brittiska marknaden — enligt
overenskommelsen att sdga upp leveransavtalet — att 4 utnyttja Mitas fOrsdljarkir for
kabelhyllor/kabelstegar i1 svetsad jérntrad och det kéinda varumirket Cablofil pd denna
marknad.

Det bor forst ndmnas att Mitas leveransavtal med Métal Déployé dnnu inte har upphort
[...]*. Om avtalet faktiskt bryts kan Mita dessutom kopa de aktuella produkterna av
Wiremold, ett dotterforetag till Legrand som sdljer samma produkter. Parterna har

218 Parternas svar av 19 juli 2001 pa kommissionens begiran av den 12 juli 2001.
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forklarat att Wiremold har ett leveransavtal med PEMSA. Precis som parterna medger ar
kabelhyllor i1 stal, kabelhyllor i staltrdd och kabelstegar i stdl dessutom utbytbara.
Forlusten av varumirket Cablofil uppvégs slutligen for Mita genom det faktum att detta
varumdrke dr forbundet med varumérket Mita (vilket framgar av Mitas
produktkataloger). Av dessa skidl kommer Mita inte att forsvagas nidmnvért av den
hypotetiska uppségningen av det leverans- och licensavtal for ett varuméarke som hittills
knutit foretaget till Métal Déployé.

627. Niar det giller det andra argumentet fran tredje part, ndmligen Métal Déployés
forestdende intrdde pa den brittiska marknaden, bor det forst ndmnas att detta dnnu inte
4r sikert utan bara ir en avsikt frin dennas sida. Aven om denna avsikt konkretiserades
skulle det 4nda inte innebéra att Métal Déployé automatiskt tar 6ver de marknadsandelar
som Mita har genom forsdljningen av dessa produkter. For det forsta har det redan
forklarats att varumirket Cablofil hittills har anvints tillsammans med (och som
undersortiment till) varumérket Mita. Varuméarket Cablofil kommer isolerat darfor inte
att dtnjuta samma styrka och ryktbarhet som varumérket Mita Cablofil. For det andra
maste Métal Déployé Overvinna de intrddeshinder som pétalats ovan, och som
kinnetecknar marknaden for kabelhyllor/kabelstegar. Dessa intrddeshinder kommer pa
den brittiska marknaden rent av att forstirkas av den sammanslagna enhetens styrka
(vilket analyseras nedan).

C2.2 Den sammanslagna enheten far ett bredare produktutbud én sina
konkurrenter

628. Rent allmént framstér Schneider/Legrand som en koncern med verksamhet inom alla
segment av den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar. Ingen av dess
konkurrenter har ett produktutbud som ticker alla segment av denna marknad. Framfor
allt har ingen av dess frimsta konkurrenter ett utbud som inbegriper kabelstegar i plast
och kabelhyllor/kabelstegar i glasfiberforstirkt plast.

629. Fore sammanslagningen ar det bara Legrand som &r verksamt inom segmenten
kabelhyllor/kabelstegar i plast och glasfiberforstarkt plast med produkter som siljs under
varumérket Legrand. Dessa segment, som madtt i virde dr mycket mindre dn Ovriga
marknadssegment, utgér nischmarknader som inte lockar de stora marknadsaktorerna.
Salunda &r Schneider, med varumérkena Mita, Wibe och Thorsman, och Legrand, med
varumarket Wiremold, som man forviarvade under 2000, bara dr verksamma inom de
olika marknadssegmenten kabelhyllor/kabelstegar 1 stdl. Den anmilda transaktionen
kommer dérfor leda till att det uppstir en aktér med en unik stidllning pd den relevanta
marknaden.

630. De frimsta aktorerna pa den relevanta marknaden erbjod under ar 2000 ett produktutbud
som redovisas 1 detalj i foljande tabell.

Tabell 34
”Steel Kabel- Kabel- Kabelhyllor/ | Kabelhyllor/ | Kabelhyllor/
Strut hyllor i stegari | kabelstegar kabelstegar i | kabelstegar i
channel” stal stal av staltrad plast glasfiberforstarkt
plast

Schneider/ Ja Ja Ja Ja Ja Ja

Legrand

RM  Cable | Ja Ja Ja Ja Nej Nej

Tray

Unitrust Ja Ja Ja Ja Nej Nej
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Unitrunk Nej Ja Nej Ja Nej Nej
Vantrunk Ja Ja Ja Ja Nej Nej
Obo Nej Ja Nej Ja Nej Nej
Bettermann

Metsec Ja Ja Nej Nej Nej Nej
Perfast/ Nej Ja Ja Nej Nej Nej
Cablok

631. Sasom forklarats ovan har kabelhyllor/kabelstegar i1 glasfiberforstirkt plast tekniska

632.

633.

634.

635.

egenskaper som gor dem sirskilt 1dmpliga att anvdndas i fritande miljder. Dessa
produkter ar pa efterfragesidan darfor inte direkt utbytbara med kabelhyllor/kabelstegar i
andra material. Den sammanslagna enheten Schneider/Legrand kommer darfor att
konfrontera tvd typer av konkurrenter pa den relevanta marknaden: i) relativt stora
foretag som ér verksamma inom de marknadssegment som har storst virde, det vill séga
olika typer av kabelhyllor/kabelstegar i stal, och ii) mer specialiserade foretag som bara
ar verksamma inom segmenten kabelhyllor/kabelstegar i plast och glasfiberforstéarkt plast
(sdsom Marshall Tufflex) eller vissa segment kabelhyllor/kabelstegar i stil.

Detta gor det mojligt for Schneider/Legrand att std emot eventuella forsok fran dessa
konkurrenter att forstirka sin stdllning pa bekostnad av den sammanslagna enheten
eftersom denna kan anvénda sin stidllning inom de marknadssegment dir konkurrenterna
inte dr verksamma, dir den sammanslagna enheten kan halla en hogre prisniva, for att
gora en offensiv inom 6vriga marknadssegment genom att séinka sina priser. Ddremot
innebdr den sammanslagna enhetens unika stdllning i kombination med dess Ovriga
fordelar att Schneider/Legrand med framgéng kan attackera dessa bada kategorier av
konkurrenter.

C23 Den sammanslagna enheten fér ett varumérkesutbud som saknar
motstycke

Schneider/Legrand kommer att fa tillgdng till fem varumédrken pa den brittiska
marknaden for kabelhyllor/kabelstegar. Utdver varumérkena Thorsman, Mita och Wibe,
som Schneider forfogar Over efter sitt forvdarv av Lexel, bidrar Legrand med
varumérkena Legrand och Wiremold. Wiremold &r ett mycket ansett varumérke pa den
brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar eftersom det dr ett av de varuméirken
som genererar den storsta forsdljningsvolymen?!®. Enligt kommissionens kdnnedom har
ingen konkurrent ett likvérdigt varumérkesutbud nér det géller kvantitet eller kvalitet.

Den nya koncernen kommer darfor att kunna fora en affarsstrategi med flera varumérken
diar man kan rikta olika varumérken till olika marknadssegment. Framfor allt kommer
Schneider/Legrand att kunna anvinda vissa av sina varumirken for specifika typer av
produkter, sdsom kabelhyllor/kabelstegar 1 glasfiberforstirkt plast, och anvdnda sina
ovriga varumérken for de mest salda produkterna, sdsom kabelstegar i stal.

Med sitt breda produktutbud och varumirkesutbud kommer Schneider/Legrand att fa en
stillning som bade generalist och specialist, vilket ingen konkurrent kan matcha —
atminstone inte pa kort sikt. Detta gor det mojligt for den sammanslagna enheten att
direkt konkurrera med sina konkurrenter pd huvudmarknaden genom att anvédnda sina
andra varumarken med en hogre prisniva inom de marknadssegment dir konkurrensen ér
mindre.

219 Parternas svar av 19 juli 2001 pa kommissionens begiran av den 12 juli 2001.
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C24 Den sammanslagna enheten far en gynnad tillgng till
distributionsledet

636. Parterna forklarar att elgrossisterna i genomsnitt star for mellan 75 och 95 procent den
omsittning som tillverkarna av kabelhyllor/kabelstegar har inom denna verksamhet?20,

637. Schneider/Legrand kan dérfor utnyttja sin styrka pa Ovriga produktmarknader for
elutrustning i1 Forenade kungariket i kombination med sin omfattande fOrsdljning till
grossisterna. Den nya koncernen skulle ddrmed std for 10-20 procent av en av de storsta
brittiska grossisternas forsdljning. JamfOrelsevis stdr denna grossists nést storsta
leverantor for [0-10 procent]* av forséljningen.

638. Med tanke pa Schneider/Legrands stora del av grossisternas forsdljning och effekterna
av de rabattsystem som tillverkarna tillimpar skulle grossisterna ha starka incitament att
atminstone uppritthdlla den omsittning de har av den sammanslagna enhetens alla
produkter.

639. Dessutom skulle Schneider/Legrand ocksa gynnas av att grossisterna tenderar att minska
antalet leverantdrer for var och en av de olika kategorierna ladgspénningsutrustning.
Denna tendens borde 1 logikens namn bli sarskilt uttalad for denna typ av produkter, som
kénnetecknas av sitt 1dga enhetsvérde och sin stora volym. Som marknadsledare med en
marknadsandel avseende alla segment som ar klart storre &n alla konkurrenters skulle
den sammanslagna enheten bli en gynnad leverantor till grossisterna, som star for
huvuddelen av tillverkarnas forsiljning.

C.25 Den sammanslagna enheten blir den enda marknadsaktoren som
erbjuder bade kabelhyllor/kabelstegar och
kanalskenfordelningar

640. Schneider/Legrand blir den enda aktéren pa den brittiska marknaden som samtidigt
erbjuder kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar. Foretagets konkurrenter ar i
sjilva verket bara verksamma pa den ena av dessa bada produktmarknader. Aven om det
finns en liten utbytbarhet mellan kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar pa
efterfrdgesidan kommer den nya koncernen att kunna utnyttja denna unika stillning. Den
sammanslagna enheten kommer sdlunda att kunna konkurrera med Ovriga aktorer pa
marknaden for kabelhyllor/kabelstegar bade inom denna marknad genom sitt utbud av
kabelhyllor/kabelstegar och utifrdn genom sitt utbud av kanalskenfordelningar f{or
tillimpningar avseende eloverforing eftersom det finns en viss utbytbarhet mellan dessa
bada produktkategorier.

C.2.6 Slutsats: Den sammanslagna enheten kan genomfora l6nsamma
prishdjningar pa sina produkter

641. Schneider/Legrand kommer att atnjuta flera stora fordelar gentemot sina konkurrenter pa
den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar. Med en marknadsandel som é&r klart
storre dn konkurrenternas kommer den sammanslagna enheten dessutom att fa en sirskilt
stark stillning inom flera marknadssegment, ett varumérkesutbud som saknar motstycke,
en gynnad tillgdng till grossisterna och ett produktutbud som innehdller bade
kabelhyllor/kabelstegar och kanalskenfordelningar. Den kan darfoér hoja priserna pd de
aktuella produkterna utan att detta leder till forlorade marknadsandelar som gor

220 Sida 90 till CO-formuléret.

130



642.

643.

644.

645.

646.

prishdjningarna oldnsamma. Framfor allt kan Schneider/Legrand hdja priserna pa
produkter som sdljs under vissa varumérken sa att den efterfrigan som forskjuts till
andra varumirken &tminstone delvis forskjuts till andra varumirken som tillhor
Schneider/Legrand, och pa vilka priserna dr ofordndrade. Av de skil som redovisats
ovan kommer varken konkurrenterna eller grossisterna att kunna parera siddana
prishdjningar som gors av den nya koncernen. Foljaktligen konstaterar kommissionen att
den anmélda transaktionen ger Schneider/Legrand en dominerande stillning pa
marknaden for forsdljning av kabelhyllor/kabelstegar 1 Férenade kungariket.

C.3. Analys av sammanslagningens effekter pa marknaderna for elutrustning
efter gruppcentralen

C3.1 Inledning

Genom att de tva framsta konkurrenterna gar samman kommer den anmélda
transaktionen att fOrstirka eller skapa en dominerande stillning pa flera
produktmarknader och nationella marknader for elutrustning efter gruppcentralen.

Den aktuella elutrustningen omfattar en méngd produkter med olika funktioner, teknik
och priser. Dessa produkter har dock det gemensamt att de installeras i ett elnit efter
gruppcentralen. Denna utrustning kallas dérfor “slututrustning”. Det innebér att den
genomstrommas av svagstrom, i allminhet under 40 ampere, eller att den inte alls har
nigon kontakt med elstrom. Man anvinder sdlunda inte samma teknik i dessa produkter
som 1 den lagspidnningsutrustning som beskrivits ovan. Vissa av dessa produkter
installeras — till skillnad frdn annan elutrustning — dessutom i delar av bostidder och
kontorslokaler dér de &r synliga. Dessa bdda egenskaper innebér att produktmarknaderna
for slututrustning delvis fungerar annorlunda @n de produktmarknader som bedomts
tidigare.

De olika aktorerna pa marknaderna for slututrustning - deras roll och forbindelserna
mellan dem

Tillverkarna

De storsta tillverkarna pd de europeiska marknaderna for slututrustning utgors idag av
Legrand, ABB och Schneider. Det dr bara dessa tre tillverkare som dr verksamma pa alla
eller flertalet berorda produktmarknader och nationella marknader.

Av ovriga tillverkare dr bara Siemens och Hager verksamma pé flera produktmarknader
och nationella marknader inom EES. Samtliga 6vriga konkurrenter utgdrs av antingen
lokala aktorer som bara &r vél etablerade i ett enda land (till exempel Niko i Belgien)
eller foretag som dr specialiserade pa en eller niagra produktkategorier (till exempel
Cooper i fraga om nddbelysningssystem).

I f6ljande tabell illustreras de storsta tillverkarna inom de olika marknadssegment som
parterna definierar (det vill sdga segment som ibland ar storre &n de produktmarknader
som definieras i detta beslut) och 1 olika EES-ldnder (*** = en marknadsandel pa mer &n
50 procent, ** = en marknadsandel pd 20-50 procent, * en marknadsandel pa 5-
20 procent)

Tabell 35

| Legrand | ABB | Schneider | Siemens | Hager |
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Uttag och ***F, GR, I ** A, D, E, | *** DK * A, D,|*GB
strombrytare FIN, I, NL | *FIN,S,N GR

**A,P *IRL, S

* B, E, IRL, GB *B, D, F, GR
Styrningssystem * DK *D, FIN
Sékerhetssystem ** | *FIN, S, N ** D, FIN

*E, 1, P

* S
Utrustning till *F, 1 ** DK, N
kommunikationsnit
* FIN,NL, S
Utrustning {or ool o ** FIN *** DK, N *D
anslutning och *E, IRL,NL, P
koppling ** F, FIN, S
*1

Kabelbackar **%k P **k S N *D *** DK

#x A B,E,F #* FIN, GB %

* B, F,
* GR, IRL * DK, NL FIN, NL,
P,S,N

647

648.

649.

. Tillverkarna av slututrustning bygger sin styrka pa vilkdnda varumérken och det
fortroende som elinstallatdrer och slutanvdndare har for dessa. De forsoker skaffa sig en
gynnad tillgang till grossisterna framfor allt genom att ge dem stora rabatter, men ocksa
genom siljfrimjande atgirder for sina produkter i grossisternas butiker. Slutligen har
tillverkarna direkta forbindelser med elinstallatérerna, vilket ar nodvandigt for att frimja
efterfraigan. 1 detta syfte erbjuder tillverkarna -elinstallatérerna utbildning och
programvara som stdd for utformningen av elinstallationen och for val av just deras
produkter. De gor ocksé siljfrimjande insatser pa plats och erbjuder tekniska tjinster.
Legrands totala marknadsforingskostnader utgér sélunda cirka [0-10]* procent av
foretagets omséttning, det vill sdga ett belopp pa ndrmare [100-800]* miljoner franska
franc 221

Grossisterna

Grossisterna har en sirskilt viktig roll pa produktmarknaderna for slutrustning eftersom
en stor del av dessa produkter séljs via dem. Kommissionens undersokning visar att
parterna och deras konkurrenter i allménhet sdljer minst 90 procent av sina produkter
inom kategorin slututrustning till grossisterna. De f4 undantagen fran denna regel utgors
bara av sidrskilda produkter (till exempel telefonuttag och styrningssystem) och/eller
vissa lander. Grossisterna dr beroende av den efterfragan som tillverkarna skapar och av
de varumirken som &r kdnda hos elinstallatorer och slutanviandare. De dr déarfor tvungna
att lagerfora produkter som ofta efterfragas, vilka i1 praktiken dr de produkter som siljs
under allmént kdnda varumaérken.

Av rationaliseringsskdl haller grossisterna dessutom nere antalet leverantorer de
anvinder. Kommissionens undersékning visar att grossisterna i allmédnhet striavar efter
att halla nere antalet leverantérer for varje produktkategori till tre eller fyra. Att
grossisterna koncentrerar sina inkop till ett begrdnsat antal leverantorer beror ockséd pa
de manga olika rabatter som de far av de stora tillverkarna, och som kan utgéra mer én

221

Legrand SNC France, plan pa medellang sikt 2001-2005. Dokument som ldmnats som bilaga till svaret pa
fraga 315 i frageformuldret av den 6 april 2001.
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653.

[30-60]* procent av forsdljningspriset pd produkterna. Detta ger dem incitament att
framfor allt sdlja produkter fran tillverkare och av varumirken som redan &r vél
etablerade och som har en betydande marknadsandel. Daremot har grossisterna inga
storre incitament att gora nagra storre insatser for att stodja ett mindre varumarke eller en
ny marknadsaktor att forstérka eller utveckla sin marknadsstéllning. Denna slutsats, som
géller all lagspanningsutrustning, géller i d4n hogre grad slututrustning. Inom denna
produktkategori finns det i sjilva verket ménga sméd oberoende tillverkare som é&r
specialiserade pa att tillverka en enda typ av utrustning och som dr verksamma 1 ett
begrinsat antal EES-ldnder. Dessa sma tillverkare dr de som hotas mest av grossisternas
rationalisering och koncentration av sina inkdp.

Slutligen visar kommissionens undersokning entydigt att affirsforbindelserna mellan
grossisterna och tillverkarna av slututrustning organiseras pa nationell eller rent av lokal
nivad. Detta giller alla affirsméssiga aspekter, sirskilt valet av leverantorer, valet av det
produktutbud som skall kdpas in och séljas, faststidllandet av priser och rabatter samt
genomforandet av specifika sdljfrimjande insatser. Slutligen dr grossisterna relativt
okénsliga for priset pa de produkter de koper in, medan de &r desto kinsligare for de
rabatter som tillverkarna ger dem, och som utgor en stor del av deras vinstmarginal.

Elinstallatorerna

Elinstallatérerna ansvarar for att installera ldgspdnningsutrustningen hos slutkunden.
Sasom forklarats ovan dr de i1 allménhet konservativa och trogna varumérken som de ar
bekanta med och har fortroende for. Nar det giller slututrustning ar det ofta
elinstallatérerna som bestimmer varumaérket. Projektledarna (arkitekter, projektkontor)
lagger sig sillan i detta beslut, forutom nér det giller styrnings- och sikerhetssystem och
utrustning  till kommunikationsndt som vanligtvis bara installeras 1 stora
kontorsbyggnader. Elinstallatorernas befogenheter att vdlja varumérke begransas dock
ibland av eventuella 6nskemal fran deras slutkunder, och som framfor allt motiveras av
produkternas yttre. Detta géller frimst uttag och strombrytare, men sdllan Gvriga
produkter.

De avgorande kriterierna for elinstallatorens val av ett varumérke ar sédkerheten, vilket i
deras O0gon garanteras av ett vilkdnt varumirke som de har fortroende for, enkel
installation och produktens tillgdnglighet i den lokala grossistens butik. Priset har
ddremot en mer marginell betydelse eftersom eventuella besparingar vid inkdpet av
billiga produkter i allmédnhet betyder mindre for elinstallatéren &n den tid som kravs for
att anpassa en ny eller okdnd produkt till installationen. Eftersom elinstallatéren inte &r
slutkund tar denne dessutom ut kostnaderna for de produkter som installeras av sina
kunder.

Slutkunderna

Slutkunden dr framfor allt intresserad av helhetsresultatet, det vill séga den fullstindiga
elinstallationen. Det enda priset kunden kénner till &r priset pd den férdiga installationen,
vilket frimst bestar av kostnaderna for installationsarbetet. I praktiken kidnner slutkunden
inte till priset pd varje installerad produkt i detalj och bryr sig normalt inte om det.
Slutkunden &r dock i allménhet mer intresserad av valet av slututrustning &n av den
ovriga utrustningen. Slututrustningen, sérskilt uttag och strombrytare, &r ju synliga i
bostadshus och kontorsbyggnader, och slutkundens personliga estetiska kriterier kan da
ha betydelse.
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Den sammanslagna enheten Schneider/Legrand blir en ofrankomlig affdrspartner pa
flertalet marknader for slututrustning i Europa

Den sammanslagna enheten far ett betydligt bredare produktutbud och en betydligt
storre geografisk tickning dn sina konkurrenter

Den sammanslagna enheten kommer att fa ett fullstindigt produktutbud som tédcker alla
marknader for slututrustning. Dessutom kommer den att f4 en fullstindig geografisk
tackning av EES. Bedomningen av den roll som Schneider-Legrand kommer att spela pa
europeisk niva motsiger inte alls definitionen av den ifragavarande geografiska marknaden,
enligt vilken denna har en nationell dimension, utan ingér 1 analysen av koncentrationens
verkningar pa var och en av de berérda produktmarknaderna och nationella marknaderna.

Nér det giller det enorma produktutbudet bor det understrykas att Schneider och
Legrand redan ar de tva storsta generalisterna pd de berdrda produktmarknaderna och
geografiska marknaderna. Deras utbud begrénsar sig inte till uttag och strombrytare, utan
inbegriper 1 bagges fall utrustning for anslutning och koppling liksom utrustning for
kabelbackar, som dr direkt forknippad med de forstndmnda produkterna, liksom
styrnings- och sédkerhetssystem samt utrustning till kommunikationsnidt. De bada
parternas produktutbud kan, &ven om det redan dr omfattande, dock jimforas med
utbudet fran andra generalister sisom ABB och Siemens samt, i mindre grad, Hager och
GE.

Genom att man lagger till Legrands produktkatalog till Schneiders skapar man ett
produktutbud som saknar motstycke. Exempelvis kommer Legrand att bidra med sitt
utbud av sjilvfungerande nddbelysningssystem och sitt utbud av system for kontroll av
tilltrade (”portkontroll”’). Schneider kommer for sin del att komplettera Legrands utbud
med sitt utbud av system for kontroll av uppvarmning och belysning. Slutligen kommer
sammanslagningen av de bdda koncernernas utbud av datauttag och komponenter till
kommunikationssystem att skapa ett fullstdndigt utbud av produkter for anslutning av
multimedieutrustning.

Schneider/Legrand kommer att fa ett storre produktutbud &n Ovriga generalister.
Exempelvis har ABB ingen eller en mycket marginell verksamhet pad marknaden for
utrustning for anslutning och koppling liksom pd marknaden for sékerhets- och
skyddssystem?22. Siemens har ingen verksamhet pd marknaderna for multimedieuttag
och kabelbackar?23. GE har ingen verksamhet pa marknaderna for sdkerhetssystem och
produkter for anslutning av multimedieutrustning??4. Hager har ingen verksamhet pa
marknaderna for sékerhetssystem, produkter for anslutning av multimedieutrustning och
utrustning for anslutning och koppling?23.

Schneider/Legrand kommer ocksa att f4 en geografisk tickning av Europa som saknar
motstycke.

222 ABB:s svar av den 7 mars 2001.

223 Siemens svar av den 28 februari 2001.

224 GE:s svar av 26 februari 2001.

225 Hagers svar av den 6 mars 2001.
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Legrand é&r sdrskilt vil etablerat 1 de sodra EES-landerna. Foretaget har bland annat
mycket stora andelar av marknaden for uttag och strombrytare i Frankrike ([80-90]* %),
Italien ([60-70]* %), Portugal ([50-60]* %) och Grekland ([40-50]1* %). Schneider &r for
sin del sdrskilt vl etablerat i de norra EES-ldnderna, framfor allt de nordiska ldnderna
efter sitt forvirv av Lexel. Foretaget har bland annat mycket stora andelar av marknaden
for uttag och strombrytare i Danmark ([70-80]* %), Finland ([30-40]* %), Sverige ([40-
50]* %) och Norge ([50-60]* %). Den foreslagna transaktionen innebdr déarfor att man
kombinerar Schneiders stora marknadsandelar 1 Nordeuropa med Legrands stora
marknadsandelar 1 Sydeuropa

Dessutom kommer transaktionen avsevirt att forstirka parternas stdllning pd manga
nationella marknader dér Schneider och Legrand hittills inte haft ndgon dominerande
stillning. Salunda innebér transaktionen att man slar samman parternas marknadsandelar
pa den spanska marknaden for uttag och strombrytare, vilka ar 2000 uppgick till [10-
207* procent for Schneider och till [10-20]* procent for Legrand. Den sammanslagna
enheten kommer dérfor att forstirkas avsevirt och kan rent av utmana marknadsledaren
Simon, som har en marknadsandel pé [40-50]* procent.

De enda linderna dir den sammanslagna enheten inte fi nagra storre andelar av
marknaden for slututrustning dr Tyskland och, i viss mén, Irland och Nederlédnderna.

Slutligen innebdr transaktionen att det skapas en sérskilt stark koncern pa samtliga
franska marknader for slututrustning. Framf6r allt far den sammanslagna enheten nést
intill en monopolstéllning pd marknaden for uttag och strombrytare, en andel pa [80-
90]* procent av marknaden for utrustning for anslutning och koppling, en andel pa [50-
60]* procent av marknaden for nddbelysningssystem och en andel pa [90-100]* procent
av marknaden for vattenskyddad utrustning.

Den sammanslagna enheten far sélunda en fullstindig geografisk tickning av EES och
ett produktutbud som &r ldngt storre dn de direkta konkurrenter som dr verksamma 1 hela
Europa, namligen ABB, Siemens, GE och Hager. Framfor allt far Schneider/Legrand en
styrkeposition pa manga nationella marknader liksom p& marknaden for uttag och
strombrytare. Dessa styrkepositioner blir ett medel for den nya koncernen att forstirka
sin stéllning pad andra produktmarknader eller nationella marknader. Dessutom kan den
sammanslagna enhetens betydande verksamhet pé flertalet geografiska marknader och
produktmarknader ocksé utnyttjas for att parera alla forsok fran konkurrenternas sida att
forstirka sin stdllning pad de marknader dér Schneider/Legrand far en dominerande
stallning.

I sitt svar pa meddelandet om invindningar?2¢ ifrdgasétter parterna denna analys genom
att stodja sig pa en berdkning av de frdmsta konkurrenternas marknadsandelar pd en
hypotetisk marknad som omfattar all slututrustning, och som ticker hela EES. P4 en
sddan marknad skulle den sammanslagna enheten fi en marknadsandel pa [10-
20]* procent, jaimfort med [10-20]* procent for Siemens. Av den tabell som parterna har
lamnat 1 detta avseende, liksom av tabell 35 ovan, framgar det dock att Siemens stillning
pa denna hypotetiska marknad i huvudsak beror pé foretagets relativt starka verksamhet
inom tvad segment: styrningssystem och sidkerhetssystem. Dessutom &r Siemens
verksamhet inom dessa segment i huvudsak koncentrerad till ett enda EES-land,
ndmligen Tyskland.

226 Pynkt 569.
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665. Parterna2?’ hdvdar ocksa att vissa specialister, séisom Lucent, Pouyet, 3M, AMP, Quante,
Alcatel och BICC, inom vissa produktkategorier har ett storre produktutbud &n
generalisterna. De namn som parterna ndmner som stod for sin argumentation visar att
detta forhdllande tycks vara begrinsat till utrustning till kommunikationsnit. Aven om
dessa specialister kan ha ett stérre produktutbud &n parterna och dvriga generalister ror
det sig 4nd4 om produktutbud som &dr begransade till ett litet antal produktkategorier.
Detta forhéllande innebdr darfor inte att man kan ifradgasétta slutsatsen att den
sammanslagna enheten far ett produktutbud nir det géller slututrustning som é&r storre én
samtliga konkurrenters, inrdknat badde specialister och generalister.

666. Schneider/Legrand far didrmed ett produktutbud och en geografisk tidckning som é&r
avsevirt storre dn samtliga konkurrenters.

Den sammanslagna enheten far ett varumdrkesutbud som konkurrenterna inte kan
matcha

667. Sasom framgér av tabellen nedan fir Schneider/Legrand ett varumérkesutbud som saknar
motstycke pa marknaden for slututrustning nér det giller bade antal och ryktbarhet.
Tabell 36

Till- Varu- Produktkategorier av slututrustning for | Linder dir varumirkena

verkare mirken vilka varumirket anviinds anvinds

Schneider | Alombard | Uttag och strombrytare, utrustning for | Frankrike

anslutning och koppling
Dalcotech | Sékerhetssystem Danmark
Eljo Uttag och strombrytare, utrustning for | Sverige
anslutning och koppling
Elko Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Sverige, Finland, Grekland
utrustning for anslutning och koppling,
multimedieuttag
Elso Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Tyskland, Grekland
utrustning for anslutning och koppling
Esmi Sakerhetssystem Finland, Sverige, Danmark,
Tyskland
Eunea - | Uttag och strombrytare, utrustning for | Spanien, Portugal
Merlin anslutning och koppling
Gérin
Jojo Styrningssystem Danmark, Forenade
kungariket, Frankrike,
Sverige, Finland
Lexel Styrningssystem, multimedicuttag Sverige, Danmark, Finland
LK Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Danmark
multimedieuttag, utrustning for anslutning
och koppling
Merlin Styrningssystem, sdkerhetssystem Frankrike
Gérin
Mita Kabelbackar Forenade kungariket,
Belgien, Irland

Till- Varu- Produktkategorier av slututrustning for | Linder dir varumirkena

verkare mirken vilka varumiirket anvinds anviands

Schneider | Multi- Sakerhetssystem Sverige

signal

227 Svar pa kommissionens meddelande om inviandningar, punkt 573.
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Sarel Uttag och strombrytare, utrustning for | Frankrike, Italien,
anslutning och koppling Osterrike, Belgien
Schyller Uttag och strombrytare Italien
Stromfors | Uttag och strombrytare, utrustning for | Danmark, Sverige, Finland,
anslutning och koppling Tyskland
Telesafe Utrustning till kommunikationsnét Sverige, Tyskland,
Nederlédnderna
Thorsman | Utrustning for anslutning och koppling, | Danmark, Finland, Sverige,
kabelbackar Forenade kungariket,
Belgien, Irland,
Nederldnderna, Tyskland
Legrand Legrand Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Frankrike, Italien, Spanien,
sakerhetssystem, multimedieuttag, | Portugal, Grekland,
utrustning for anslutning och koppling, | Férenade kungariket,
kabelbackar Sverige, Belgien, Neder-
ldnderna, Osterrike,
Tyskland, Luxemburg,
Danmark, Finland, Norge
Arnould Uttag och strombrytare Frankrike
Bticino Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Italien, Spanien, Portugal,
multimedieuttag, utrustning for anslutning | Tyskland, Belgien,
och koppling Osterrike, Frankrike,
Nederlédnderna
Quintela Kabelbackar Spanien, Portugal,
Tyskland, Belgien
Tegui Sakerhetssystem Spanien, Portugal
Tenby Uttag och strombrytare, multimedicuttag, | Forenade kungariket, Irland
utrustning for anslutning och koppling
Ortronics Multimedieuttag Frankrike, Italien, Forenade
kungariket
Legrand Planet- Kabelbackar Frankrike, Nederldnderna,
Watthom Osterrike, Danmark,
Sverige, Finland, Tyskland
Ura/ Sakerhetssystem Frankrike, Spanien,
Lumatic Belgien, Sverige
ABB ABB Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Tyskland, Osterrike,
multimedieuttag Nederldnderna,  Belgien,
Luxemburg, Frankrike,
Italien, Spanien, Forenade
kungariket, Irland, Sverige,
Norge, Danmark, Finland,
Grekland
Busch- Uttag och strombrytare, styrningssystem Tyskland, Osterrike,
Jager / BJE Nederldanderna, Grekland
Niessen Uttag och strombrytare Spanien
Vimar Uttag och strombrytare, styrningssystem, | Italien

sakerhetssystem, multimedieuttag,
utrustning for anslutning och koppling
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Till- Varu- Produktkategorier av slututrustning for | Linder dir varumirkena
verkare miérken vilka varumirket anvinds anvinds
GE GE Styrningssystem Tyskland, Nederldnderna,
Belgien, Frankrike, Italien,
Spanien, Forenade
kungariket
AEG Uttag och strombrytare Tyskland, Norge, Danmark,
Sverige, Italien
Lemag Uttag och strombrytare Spanien, Portugal
Graesslin Uttag och strombrytare Tyskland
Siemens Siemens/ Styrnings- och sékerhetssystem Tyskland, Osterrike,
Cerberus Belgien, Luxemburg,
Frankrike, Italien, Spanien,
Nederlanderna, Forenade
kungariket, Irland, Sverige,
Norge, Danmark, Finland,
Grekland, Portugal

Kalla: parterna och tredje parter.

668.

669.

670.

Bédgge parterna har redan ett mycket stort utbud av varumérken som é&r sdrskilt
véletablerade pé flera nationella marknader. Den fOreslagna transaktionen kommer att
samla Schneiders varumirken, som &r sdrskilt vdletablerade i norra EES (bland annat
Elso, Elko, Thorsmann), och Legrands varumairken, som é&r sirskilt viletablerade i s6dra
EES (bland annat Bticino, Legrand) inom en koncern. Dessutom far Schneider/Legrand
tillgang till varumirket Legrand, som tillsammans med varumirket ABB ér det enda
varumarket som técker hela Europa med ett stort utbud av slututrustning.

I sitt svar pa meddelandet om inviandningar??® hdvdar parterna att antalet stora
konkurrerande varumérken &r storre dn den nya enhetens i alla EES-ldnder. Det ricker
hér att konstatera att parterna jamfor det antal varumirken som den sammanslagna
enhetens har med samtliga varumirken som tillhor konkurrenterna i varje land,
inbegripet varumirken som tillhor specialister med ett mycket sndvt produktutbud, och
inte med antalet varumédrken som tillhor var och en av konkurrenterna.

Schneider/Legrands ménga varumirken och deras kvalitet ger den nya koncernen en
betydande konkurrensfordel med tanke pa deras roll och betydelse pa de berdrda
produktmarknaderna. Varumarket utgoér en avgorande faktor 1 valet av slututrustning —
framfor allt for sma elinstallatorer, som dr den storsta kundkategorin for dessa produkter.
De sma elinstallatdrerna brukar i sjdlva verket arbeta med ett begrdnsat antal olika
varumérken for att pd sitt fa en fordjupad kunskap om produkternas tekniska
egenskaper. Detta gor det mojligt for dem att bemdstra installationsprocessen perfekt och
dédrmed vinna tid. Detta forhallande uppmuntras for ovrigt av tillverkarna sjdlva genom
utbildningsinsatser for smé elinstallatorer och spridning av dataprogram for formgivning
av elinstallationer. Manga tillverkare och grossister som verkar i hela Europa bekréftar
att varumdrket ar viktigare dn priset for denna kundkategori pa flertalet nationella
marknader??°.

228 Punkt 577.

229 Qe bland annat Rexels svar av den 25 juni 2001.
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675.

. Genom att samla flera vilrenommerade varumérken som anvénds for att sélja samma
produktkategorier inom en koncern far Schneider/Legrand dessutom mdjlighet att fora
en differentierad och kompletterande afférsstrategi for varje varumirke. En sadan
strategi gor det mojligt for den nya koncernen att bemota efterfragan och konkurrensen
inom varje marknadssegment med sérskilt god precision. Framfor allt kan
Schneider/Legrand anvinda olika varumérken for produktutbud med olika kvalitets- och
prisniva. Sa gott som alla andra aktdrer pd marknaden for slututrustning har bara ett enda
varumirke for varje produktkategori och/eller nationell marknad. Atminstone pa kort och
medellang sikt blir det omdjligt for dem att matcha Schneider/Legrand genom att
utveckla en likvérdig affarsstrategi med flera olika varumérken. Schneider/Legrand kan
dérfor konkurrera direkt med konkurrenterna inom de marknadssegment som utgor deras
huvudmarknad genom att anvédnda ett sarskilt varumérke déar, medan man anvénder andra
varumérken inom andra marknadssegment.

Legrand tillimpar redan en sédan affdrsstrategi i de ldnder dér foretaget har flera
varumérken, och man skordar redan frukterna av denna strategi. Legrand forklarar i ett
internt dokument som avser Italien?30 att utnyttjandet av “’synergieffekter” mellan
varumérkena Legrand och Bticino utgdér en av koncernens starka sidor i det landet.
Varumirket Bticino anvédnds for koncernens dyrare produktutbud, medan de produkter
som siljs under varuméirket Legrand siljs till ett lagre pris. Fordelarna med att kunna
tillimpa en strategi med flera varumérken framgér sarskilt av ett internt dokument fran
Legrand avseende Portugal?3! — ett land dir Legrand forfogar over tre varumirken:
Legrand, Bticino och Quintela. I detta dokument beskriver man i detalj ’den stéllning,
roll och ambition som man tillmdter varje (varumirke som tillhoér koncernen)”. Det
uppges hér att [...]*.

Att utveckla en samstdmmig strategi med flera varumirken da detta dr mojligt tycks for
ovrigt utgdra en av Legrands prioriteringar. Sdlunda uppges 1 ett internt dokument fran
Legrand avseende Frankrike?32 att man har som strategiskt mal for foretaget och
varumdrket Arnould (inom koncernen Legrand) “att forstirka dess stdllning som
alternativ till produkter under varumirket Legrand” pa marknaden for uttag och
strombrytare i detta land.

Aven Schneider uppger att Legrand tillimpar en samstimmig strategi med flera
varumérken och att detta ger resultat. I ett internt dokument avseende Spanien?33 uppges
salunda att varumdrkena Legrand och Bticino anvidnds pd ett kompletterande och
differentierat sétt i detta land. Framfor allt forklarar man att varumérket Bticino anvénds
for lyxsegmentet”, medan varumérket Legrand sérskilt anvinds for segmentet stora
arbetsplatser.

Av ovanstaende framgér det att de konkurrensfordelar som foljer av Schneider/Legrands
stora utbud av varumirken dr mycket storre dn de merkostnader som fOljer av att
administrera flera varuméirken, och som enligt parternas svar pd meddelandet om
invidndningar?3* beror pad att man maste halla sig med motsvarande antal

230

231

232

233

234

Bticinos plan pa medellang sikt for Italien, sida markerad “bilaga 4”.
Plan pa medelléng sikt for Legrand Portugal, sida markerad "PMT 8.
Sida markerad ”"PMT 7”.

Strategisk tredrsplan for Eunea frén 1996, s. 3.

Punkt 580.
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681.

produktreferenser, kataloger och forpackningar. Det dr hir viktigt att konstatera att bade
Schneider och Legrand har bevarat de varumdrken som tillhdrde de foretag pé
marknaden for slututrustning som man forvirvat under senare ar, vilket framgar av tabell
36 ovan.

Den sammanslagna enheten far en gynnad tillgang till distributionsledet

Sasom tidigare forklarats kommer Schneider/Legrand tack vare sitt breda produktutbud
och sina vilrenommerade varumirken att svara for en betydande del av grossisternas
omsittning och foljaktligen en betydande del av deras sammanlagda inkdp i1 de flesta
medlemsstaterna i EES (se vidare tabell 31 ovan). Den nya koncernen blir darfor en
ofrdnkomlig affarspartner for grossisterna. Bland annat kan en grossist fa ett fullstindigt
utbud av slututrustning genom att bara anlita Schneider/Legrand som leverantdr. En
grossist som véljer dem kan ocksé erbjuda sina kunder flera varumérken till olika priser
inom manga kategorier av dessa produkter.

Affarsforbindelserna mellan tillverkarna av de aktuella produkterna och grossisterna
beskrivs ovan?3’ 1 samband med analysen av den anmaélda transaktionens effekter pa
konkurrensen pd marknaderna for komponenter till elcentraler. Grossisternas incitament
nir det giller komponenter till elcentraler, och som beskrivs ovan, géller ocksa
slututrustning.

Grossisterna far starka incitament att se till att nivdn pad deras inkép frén
Schneider/Legrand atminstone hélls konstant. Dessutom kommer de komplicerade
rabattsystemen och den sammanslagna enhetens stora andel av grossisternas inkop att ge
Schneider/Legrand ett viktigt patryckningsmedel gentemot dessa grossister.
Schneider/Legrand kommer bland annat att kunna binda grossisterna att distribuera sina
nya produkter eller produktutbud som de tidigare inte distribuerat. Detta forekommer

redan delvis i de ldnder dér en eller bada parterna idag har en stark stdllning. Sélunda
[...]%236.

Transaktionen mellan Schneider och Legrand eliminerar en viktig konkurrensfaktor
pd flera marknader

Rivaliteten mellan Schneider och Legrand har hittills varit en viktig konkurrensfaktor pa
flera marknader for slututrustning. Detta giller 1 huvudsak de nationella marknader dér
den ena av koncernerna har en dominerande stillning och den andra 4r en faktisk eller
potentiell utmanare.

Det har redan forklarats att Schneider har en dominerande stéllning pd flera marknader
for slututrustning 1 Nordeuropa, medan Legrand har samma stéllning pé flera nationella
marknader 1 Sydeuropa.

Nér det gidller produktmarknaderna i de nordiska ldnderna, dir Schneider é&r
marknadsledare, utgér Legrand en potentiell konkurrent som vanligtvis star i begrepp att
trdda in pa marknaden. Legrand har redan verksamhet i regionen (i [...]*), men pa andra
produktmarknader. Férutom komponenter till elcentraler séljer foretaget sjélvfungerande
nddbelysningssystem i [...]*. Enligt foretagets egna uppskattningar har Legrand en andel

235

236

Se punkterna 495-502.

Plan péa medellang sikt [...]* for Bticino, sida markerad med "PMT2C’4”. Dokument som l&mnats som svar
pa fraga 315 i frageformuléret av den 6 april 2001.
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pa [10-20]* procent av den svenska marknaden for nddbelysningssystem?37. Dessutom
uppger man i samma dokument?38 att Legrand har som ett prioriterat mal &r att [...]*239.
Det framgar alltsé att Legrand [...]* och att man vintar sig en kraftig reaktion fran
Schneiders sida. Den foreslagna transaktionen eliminerar denna konkurrensfaktor
atminstone pa marknaden [...]*.

Nir det giller de nationella marknader dér Legrand dr marknadsledare pé en eller flera
marknader for slututrustning, ndmligen Frankrike och i mindre grad dven i Spanien,
Italien, Portugal och Grekland, dr Schneider en direkt och hotfull konkurrent.

I ett internt dokument fran Legrand avseende Frankrike?40, ddr foretagets andel av
marknaden for uttag och strombrytare dverstiger [80-90]* procent, forklarar man att den
storsta risken foretaget 10per ar att Schneider Electric genom Alombard-Sarel-Infra +
skulle skapa ett konkurrerande alternativ till Legrand pd omrédet uttag och
strombrytare”. P4 samma sida i detta dokument uppges ocksa att [...]*. De produktutbud
som erbjuds genom Alombard, Sarel och Infra + ticker en mycket stor del av
marknaderna for slututrustning. 1 sjdlva verket salufér Alombard och Sarel uttag och
strOmbrytare, utrustning for anslutning och koppling samt kabelbackar. Infra + &r for sin
del specialist pa multimedieuttag. Dessutom bor det pdpekas att Schneiders utbud 1
Frankrike kan kompletteras med Lexels produktutbud. Den foreslagna transaktionen
skulle darfor hindra att det skapas en verklig konkurrent till Legrand i det land dir detta

P& samma vis uppges 1 ett internt dokument frdn Legrand avseende Grekland?#!, dir
Legrand har en andel pa nidstan [40-50]* procent av marknaden for uttag och

I Italien, Spanien och Portugal har Schneider ingen eller bara en marginell verksamhet
pa marknaderna for slututrustning. Foretaget har dock en relativt omfattande verksamhet
pa marknaderna for komponenter till elcentraler. Schneider skulle dérfor relativt enkelt
kunna introducera sina utbud av slututrustning eftersom dessa produkter distribueras av
samma grossister som distribuerar komponenter till elcentraler. Har [...]*242,

Den sammanslagna enheten skulle kunna tvinga sina konkurrenter att fornya sina

Att ofta fornya sina utbud av slututrustning utgor for de mest viletablerade tillverkarna
ett sitt att motarbeta mindre tillverkare och samtidigt bevara eller forbattra bilden av sina
varumérken. Legrand forklarar sélunda i ett internt dokument som avser Italien2+? att den
frekventa fornyelsen av produktutbudet utgér en av koncernens starka sidor i1 det landet.
Fornyelsen av utbudet av slututrustning syftar till att dels anpassa produkternas yttre

682.
683.

foretag har en dominerande stéllning.
684.

strOmbrytare, att [...]*.
685.

produktutbud

686.
237

238
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240
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Legrand, plan pa medellang sikt, 2001-2005 — [...]*, sidor markerade "LRP 3 (next)”. Dokument som
lamnats som svar pa fraga 315 i frageformuléret av den 6 april 2001.

Sida markerad "LRP 7”.

Sida markerad bilaga 3”.

Plan pa medellang sikt for Arnould, sida markerad “’bilaga 3.
Plan pa medelléng sikt for Legrand, sida markerad "PMT2C’4”.

Plan pa medellang sikt for Bticino Spanien, sida markerad med "PMT2C’4”. Dokument som ldmnats som
svar pa fraga 315 i frageformuldret av 6 april 2001.

Plan pa medelléng sikt, 2001-2005 for Legrand Italien, sida markerad ”bilaga 4”.
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688.

689.

efter konsumenternas preferenser, dels forbédttra dessa produkter funktionsméssigt — till
exempel genom att integrera elektroniska funktioner sdsom fjarrkontroller.

Den stindiga fornyelsen av produktutbuden har som syfte och effekt att minska
produkternas livslingd och att tomma ut smé konkurrenters resurser — for att eventuellt
stinga ute dem fran marknaden. Det uppges sdlunda i ett internt dokument fran
Schneider?#4 om foretaget Alombard att uttag och strombrytare far en allt kortare
livscykel (’shorter life time cycle™) [...]*.

Slutsats

Transaktionen mellan Schneider och Legrand kommer att forédndra konkurrensstrukturen
pa marknaderna for slututrustning inom EES radikalt. Den innebér att det skapas en
koncern med en rad betydande fordelar gentemot sina konkurrenter, bland annat dess
breda produktutbud, stora geografiska tickning, breda utbud av varumirken och
forbindelser med grossisterna. Med tanke pa den fragmenterade efterfragan fran
elinstallatérerna och deras trohet mot de mest vélkdnda varumérkena, kommer den nya
koncernen att kunna genomfora prishdjningar utan att de positiva effekterna av dessa
tillintetgérs av att man fOrlorar marknadsandelar 1 motsvarande omfattning.
Granskningen av grossisternas incitament visar att de tenderar att anpassa sig efter
Schneider/Legrands upptradande43.

C3.2 Uttag och strombrytare

P& marknaden for uttag och strombrytare har parterna och deras framsta konkurrenter
foljande marknadsandelar246:
Tabell 37
Segment SA1: Uttag och strombrytare (marknadsandelar under ar 2000)
Schneider |Legrand Hager Siemens ABB
Osterrike [0-10]* %| [20-30]* % [10-20]* %| [20-30]* %
Belgien [0-10]* %| [20-30]* %
Tyskland [0-10]* %| [0-10]* % [10-20]* %| [30-401* %
Danmark [70-801* %
Spanien [10-20]* %| [10-20]* % [10-20]* %
Frankrike [0-10]* %| [80-901* %
Finland [30-40]* % [30-40]* %
Grekland [0-10]* %| [40-50]* % [10-20]* %
Ttalien [0-10]* %| [60-70]* % [20-30]* %
Irland [10-20]* % [0-10]* %
Luxemburg
Nederldnderna [0-10]* % [30-401* %
Portugal [0-10]* %| [50-60]* %
Forenade [0-10]* %| [10-20]* %| [0-10]* %

244

245

246

Produkt- och marknadsstrategi for Alombard. Dokument som ldmnats som svar pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.

Se punkterna 495-502.

Dessa uppgifter, som ldmnats av parterna, avser ’segment 5.A.1” och inbegriper dirmed telefon- och tv-
uttag, vattenskyddad utrustning och de multimedieuttag som séljs som en del av utbudet av uttag och
strombrytare. Parterna uppger dock att marknadsandelarna inte dndras ndmnvéart om man utesluter telefon-,
tv- och multimedieuttag samt vattenskyddad utrustning.
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kungariket

Sverige [40-501* % [10-20]* %
EU [10-20]* %| [30-40]* %| [0-10]* %| [0-10]* %| [10-20]* %
Norge [50-601* % [10-20]* %
EES [10-20]* %| [20-30]* %| [0-10]* %| [0-101* %| [10-201* %

Kalla: uppskattningar som ldmnats av parterna.

690. Dessa uppgifter visar att Legrand med en marknadsandel pa [80-90]* procent i
Frankrike redan har en sddan dominerande stillning att man nidrmar sig en monopol-
stillning. Eftersom ABB och Siemens nidstan helt saknar verksamhet i Frankrike utgor
Schneider med en marknadsandel pa [0-10]* procent idag den enda konkurrenten som kan
utgora ett trovardigt hot och sdlunda begransa Legrands rorelsefrihet.

691.Schneider har tvd vilkdnda varumérken i Frankrike, nimligen Alombard och Sarel.
Alombard é&r sdrskilt véletablerat inom det dyrare produktutbudet. Som tredje storsta
aktdor pa den europeiska marknaden med en stark stillning i Nordeuropa och en
omfattande verksamhet pd dvriga marknader for lagspanningsutrustning i Frankrike med
en gynnad tillgdng till de stora grossisterna, har Schneider potential att stabilisera och
rent av forstdrka sin stéllning pa den franska marknaden f6r uttag och strombrytare. Detta
uppges for ovrigt 1 Legrands interna dokument, ddr man ndmner hotet fran Schneider?+’.
Den anmilda transaktionen skulle dirmed innebéra att man eliminerar det potentiella hot
som Schneider utgor. Det finns bara en annan aktdr som kan utveckla sin verksamhet pa
den franska marknaden for uttag och strombrytare eftersom denna behidrskar den fransk-
belgiska tekniken, nidmligen Niko (med en marknadsandel [0-10]* procent under
1999248). Emellertid [...]*, vilket gor det svarare att utova ett starkt konkurrenstryck
mellan dessa bada varumirken. Genom att eliminera konkurrensen fran Schneider och ge
den sammanslagna enheten en marknadsandel pa [90-100]* procent skulle den anmailda
transaktionen avsevirt stabilisera och forstirka Legrands nuvarande dominerande
stallning i Frankrike.

692.1 sitt meddelande om invdndningar patalade kommissionen att den anmélda
transaktionen dven skulle skapa eller forstirka en dominerande stdllning 1 Italien,
Portugal och Grekland.

693. 1 sitt svar bestrider parterna denna analys genom att hdvda att transaktionen trots
Legrands starka stéllning pa dessa tre marknader inte skulle ha nigra begréinsande
effekter pa konkurrensen med tanke pa att Schneider har relativt sma marknadsandelar
och pé att det finns andra stora konkurrenter i dessa lénder.

694. Parternas resonemang kan godtas i friga om de italienska och portugisiska marknaderna.
For Greklands del maste emellertid slutsatsen i meddelandet om invindningar kvarsta.

695. Sasom tidigare forklarats utgdr Schneider for det forsta den enda konkurrenten som kan
utova ett konkurrenstryck pd Legrand pa den europeiska marknaden for uttag och
strombrytare. Att Schneider i dagsliget har en svag stillning pd vissa nationella
marknader aterspeglar alltsd inte nodvandigtvis foretagets konkurrenspotential. Det &r
bara om Schneiders utgédngspunkt verkligen ar marginell i forhdllande till Gvriga

247 Se citaten ovan, fotnot 210.

248 Marknadsandelarna for alla konkurrenter pa marknaden for uttag och strombrytare som inte anges i tabell
37 utgdrs av uppgifter for 1999 som parterna lamnat i CO-formuléret.
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konkurrenters som man inte kan sla fast att den aktuella transaktionen fir nagra negativa
effekter pa konkurrensen.

696. I Italien har Legrand idag en dominerande stillning med en marknadsandel pa [60-
70]* procent och tva viletablerade varumirken, ndmligen Bticino och Legrand.
Schneider har idag bara en marknadsandel pa [0-10]* procent, medan andra aktdrer som
ABB (genom sitt dotterforetag Vimar) med [20-30]* procent och Gewiss med [10-
20]* procent ir bittre etablerade pa denna marknad. Aven om man beaktar att den
potentiella konkurrensen fran Schneider elimineras, kompletterar marknadsandelarna
inte varandra till den grad att man med tillricklig sdkerhet skall kunna sld fast att den
anmélda transaktionen skulle forédndra konkurrensvillkoren pd den italienska marknaden
for uttag och strombrytare till den grad att Legrands dominerande stdllning forstérks.

697. Samma sak géller 1 Portugal, dir Legrand idag har en mycket stark stdllning med en
marknadsandel pa [50-60]* procent och fyra véletablerade varuméirken, ndmligen
Legrand, Bticino, Quintela och Terraneo, men dédr Schneider bara har en marknadsandel
pa en procent. Legrands frdmsta konkurrenter pd denna marknad &r General Electric
(GE), Elapel och JSL med marknadsandelar pa [20-30]*, [10-20]* respektive [O-
10]* procent. Under dessa forhallanden kan man inte med tillricklig sidkerhet sl fast att
elimineringen av den faktiska och potentiella konkurrensen fran Schneider skulle
innebéra att en dominerande stillning skapas eller forstirks.

698. Liget 4r dock ett annat i Grekland. Aven pa denna marknad har Legrand en stor
marknadsandel pa [40-50]* procent, vilket innebér att man ligger langt fore de framsta
konkurrenterna Siemens ([10-20]* %), Berker ([10-20]* %) och Jung ([10-20]* %).
Legrand har dock @nda inte en dominerande stdllning som &r jimforbar med den man har
1 till exempel Italien eller Portugal. Schneider dr med sitt egna varumirke den fjirde
storsta aktoren med en marknadsandel pd [0-10]* procent. Legrand betraktar hir
Schneider som en av huvudkonkurrenterna?4®. Den anmilda transaktionen skulle
eliminera denna konkurrent och skapa en marknadsledare med en marknadsandel pé [40-
50]* procent, det vill séga tre gdnger mer dn Siemens och tre och en halv ganger mer &n
de tva foljande konkurrenterna. Vid sidan av den sammanslagna enheten skulle Siemens
bli den enda konkurrenten med en betydande verksamhet &dven pd andra
produktmarknader och geografiska marknader. Berker och Jung ar dédremot tvd mindre
tyska foretag som &r specialiserade pé slututrustning.

699. Med tanke pé 1) att Legrand i dagsldget har en stark men &nd4 inte klart dominerande
stallning, ii) att Schneiders icke forsumbara marknadsandel ldggs till denna starka
stillning och iii) att konkurrenterna har en mycket svagare stéillning, kan man
sammanfattningsvis konstatera att den anmailda transaktionen avsevért kommer att
fordndra konkurrensvillkoren pa den grekiska marknaden for uttag och strombrytare och
leda till att den sammanslagna enheten far en dominerande stéllning.

700. Kommissionen konstaterar darfor att den anmélda transaktionen kommer att forstarka en
dominerande stillning pa marknaden for uttag och strémbrytare 1 Frankrike och skapa en
sddan stéllning 1 Grekland.

249 Plan pa medelléng sikt for Legrand Grekland, som ndmns i fotnot 211.
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C33 Vattenskyddad utrustning

701. P4 marknaden for vattenskyddad wutrustning har bédda parterna betydande
marknadsandelar i Tyskland, Spanien, Frankrike och Grekland. Medan dessa
marknadsandelar inte dr sa stora det skulle skapas konkurrensproblem i Tyskland (dar
Legrand enligt parterna har [0-10]* procent och Schneider [0-10]* procent) eller
Grekland (ddr Legrand enligt parterna har [20-30]* procent och Schneider [0-
10]* procent), r parternas marknadsandelar betydligt storre i Frankrike och Spanien.

702. Parterna uppger att Legrand under ar 2000 hade en marknadsandel pa [80-90]* procent i
Frankrike, medan Schneider hade [0-10]* procent. Dessa uppgifter stimmer 1 stort sett
overens med uppskattningarna i Legrands plan pd medelldng sikt 2001-2005 f{or
Frankrike, enligt vilka Legrand (inklusive Arnould) skulle ha en marknadsandel pa [90-
100]* procent och Schneider [0-10]* procent. Enligt bada dessa uppskattningar har
Legrand en klart dominerande stéllning pa den franska marknaden fo6r vattenskyddad
utrustning. Den anmilda transaktionen skulle eliminera all befintlig konkurrens pa denna
marknad och f6ljaktligen forstarka denna dominerande stdllning.

703.1 Spanien uppskattar parterna Legrands marknadsandel under &r 2000 till [30-
407* procent och Schneiders till [0-10]* procent, ddr marknadens virde uppskattas till
[10-30]* miljoner euro. I planen pd medelldng sikt 2001-2005 for Bticino i Spanien,
uppskattas dock marknadens vérde till [1 000-3 000]* miljoner pesetas, det vill sdga [0-
10]* miljoner euro. Enligt samma dokument skulle Legrand (inklusive Bticino) ha en
marknadsandel pa [60-70]* procent och Schneider, Simon och Gewiss vardera [0-10]*
procent.

704. Legrand forklarar att uppgifterna i denna plan utgdr en uppskattning gjord av
forsdljarkérerna 1 de olika ldnderna, och att deras frimsta killa utgérs av grossisterna.
Detta skulle innebdra att man har en tendens att underskatta den samlade marknadens
storlek. Nér det giller vattenskyddad utrustning medger emellertid Legrand att en
overviagande del distribueras via grossisterna och att den totala uppskattningen av
marknadens storlek darfor dr ganska riktig239. I sjélva verket ndamner Legrand inget om
att man skulle sélja vattenskyddad utrustning pa ndgot annat sétt &n via grossisterna2!.

705. Enligt Schneider uppgir Legrands marknadsandel till [40-50]* procent och Schneiders
till [0-10]* procent, medan marknadens vérde uppgar till [1 000-3 000]* miljoner
pesetas, det vill sdga [0-10]* miljoner euro.

706. En tredje part har for 6vrigt ldmnat uppskattningar av parternas marknadsandelar som
uppgér till [50-80]* procent for Legrand och under [0-10]* procent for Schneider. Enligt
denna tredje part uppgar virdet pa marknaden till [0-10]* miljoner euro?32 .

707. Om man jamfor dessa olika uppskattningar av storleken pa och strukturen hos den
spanska marknaden for vattenskyddad utrustning kommer kommissionen till slutsatsen
att parterna i de uppgifter som de ldmnat i samband med detta forfarande maéste
overskatta marknadens storlek och ddrmed underskatta Legrands marknadsandel.
Uppskattningarna i1 planen pa medelldng sikt for Legrand i1 Spanien ligger ddremot

250 Svar av den 10 juli 2001 pa fraga 21, ddr man hénvisar till svaren pa fragorna 20 och 4.
251 Svar av 10 juli 2001, fraga 19.

252 Simons svar pa frageformuldret till konkurrenterna, etapp 11 (segment 5).
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708.

709.

710.

711.

712.

713.

714.

mycket ndra ovanndmnda uppskattningar fran en tredje part och de uppskattningar som
lamnats av Schneider, atminstone nir det géller marknadens storlek.

Kommissionen konstaterar darfor att storleken pa den spanska marknaden for
vattenskyddad utrustning inte ndmnvart overstiger [0-20]* miljoner euro. Om man ger
parterna en sikerhetsmarginal pd [10-20]* procent kan denna marknads storlek ddrmed
uppskattas till [0-20]* miljoner euro. Enligt denna hypotes och enligt de uppgifter om sin
omséttning som parterna sjdlva ldmnat (Legrand: [0-10]* miljoner euro och Schneider:
[0-10]* miljoner euro), kan Legrands marknadsandel uppskattas till minst [40-
50]* procent och Schneiders till minst [0-10]* procent.

Enligt dessa uppgifter dr Legrand redan en klar marknadsledare med ett betydande
forsprang gentemot sina frimsta konkurrenter (Simon och Gewiss), som enligt Legrands
plan pa medelldng sikt har en marknadsandel pa vardera [0-10]* procent?53. Till denna
redan starka stillning skulle den anmilda transaktionen ldgga Schneiders
marknadsandel. Schneider utgér med sin i dagsldget ganska svaga stillning pad den
spanska marknaden for vattenskyddad utrustning inte ndgon sjélvklar potentiell
konkurrent pd denna marknad, som foretaget tridde in pd forst 1999. Det faktum att
Schneider pé bara tva ar lyckats ta en marknadsandel pa [0-10]* procent p& en marknad
dér foretaget tidigare inte haft ndgon som helst verksamhet visar dédremot att foretaget
befinner sig i en god sits att utova ett betydande konkurrenstryck pad Legrand. Genom att
eliminera denna konkurrens mellan Schneider och Legrand kan den aktuella
transaktionen férmodas ge den sammanslagna enheten en dominerande stillning.

I sitt svar pa meddelandet om invéndningar bestrider parterna denna analys genom att
grunda sig pa foljande tva argument:

Tillskottet av Schneiders marknadsandel skulle inte fOrstirka Legrands stillning
ndmnvért, och skulle darfor inte ha nagra begrinsande effekter pa konkurrensen.

Schneiders relativt snabba framgéngar pa den spanska marknaden for vattenskyddad
utrustning visar att denna marknad &r mycket Oppen och létt att penetrera for alla nya
konkurrenter.

Schneiders nuvarande marknadsandel pd [0-10]* procent dr dock langt ifrdn forsumbar.
Sasom forklaras ovan aterspeglar den en betydande tillvixtpotential med tanke pa att
Schneider ganska nyligen tridde in p& denna marknad. Dessutom &ar Schneiders
marknadsandel redan jdmforbar med de framsta konkurrenternas, namligen Simon ([0-
1071* %) och ABB/Niessen ([0-10]* %)%, framfor allt med tanke pd att Simon &ir
marknadsledande nér det giller uttag och strombrytare i Spanien med en marknadsandel
pa [40-50]* procent.

Nar det giller det andra argumentet som ndmns ovan mdste man konstatera att
Schneiders snabba framgéangar pd den spanska marknaden for vattenskyddad utrustning
och de relativt smd marknadsandelarna for konkurrenter som Simon och ABB/Niessen,
vilka for ovrigt har en stark stdllning pa marknaden for standarduttag och standard-
strObmbrytare, snarare visar att Schneider dr en stark konkurrent dn att det skulle saknas
hinder for intrdde pa denna marknad. Det bor hir pdpekas att Schneider inte alls dr en

253

254

Parterna har inte lamnat nédgon uppskattning av dessa konkurrenters marknadsandelar i samband med detta
forfarande.

Marknadsandelar enligt parternas svar pd meddelandet om invandningar, punkt 659.

146



“ny aktor” pa marknaden for ldgspdnningsutrustning i Spanien. I sjdlva verket har
Schneider en viletablerad stillning pd de spanska marknaderna for komponenter till
elcentraler. Vidare har foretaget ett utbud av vattenskyddad utrustning som redan siljs
med framging pa den franska marknaden. For Gvrigt importeras den vattenskyddade
utrustning som séljs under varumédrket Eunea 1 Spanien just frdn Frankrike. Det finns
ingen annan konkurrent som samtidigt redan &r véletablerad pd andra produktmarknader
1 Spanien och har ett erkdnt varumirke och ett fullstindigt produktutbud nir det giller
vattenskyddad utrustning.

715. Kommissionen konstaterar dirfor att den anmélda transaktionen kommer att forstirka en
dominerande stédllning pa marknaden for vattenskyddad utrustning i Frankrike och skapa
en sidan stillning pd samma marknad i Spanien.

C34 Nodbelysningssystem och sjdlvfungerande
nddbelysningssystem

716. P4 marknaden for ndodbelysningssystem har parternas en klart dverlappande verksamhet 1
Frankrike, didr Legrand (inklusive dotterforetagen URA och Lumatic) har en
marknadsandel pa [50-60]* procent och Schneider [0-10]* procent. Om man bara tittar
pa sjilvfungerande nddbelysningssystem uppgar deras marknadsandelar till [60-
70]* procent for Legrand och till [0-10]* procent for Schneider. Medan Legrand sjalv
tillverkar dessa produkter, koper Schneider i forsta hand in dem av foretaget Kaufel for
den franska marknaden. De framsta konkurrenterna utgors av Cooper (med varumérket
Luminox, [10-20]* %) och Chubb ([0-10]* %), medan alla andra konkurrenter har
marknadsandelar pa under [0-10]* procent. Legrand &r dirfor redan en obestridd ledare
pa denna marknad med en marknadsandel som dr ndstan fyra ganger storre dn den
frimsta konkurrentens. Med tanke pa denna starka stdllning kan man pasté att Legrand
atnjuter en dominerande stéllning pd denna marknad. Schneider trddde daremot nyligen
in pa den franska marknaden for nédbelysningssystem och hade 1997 en marknadsandel
pa bara [0-10]* procent, d& Legrand fortfarande hade [70-80]* procent av marknaden.
Detta visar att Schneider har lyckats bli en allvarlig konkurrent till Legrand pa bara
ndgra fa &r. Schneider har tagit en betydande marknadsandel av marknadsledaren och har
didrmed formagan att avsevért begriansa Legrands beteende. Denna slutsats bekréftas i ett
internt dokument fran Legrands dotterforetag URA, dir man pétalar “svarigheten att
upprétthélla priserna eftersom trivialiseringen av produkterna och angreppet fran
Schneider innebér ett dubbelt negativt tryck: dels en allmén prispress [...]*, dels ett tryck
pa 'produktmixen' dd Schneider har riktat in sitt angrepp pa 'basprodukterna”’253.

717. En sammanslagning av Schneider och Legrand skulle eliminera detta konkurrenstryck
och ge den sammanslagna enheten en marknadsandel pa ndstan [50-60]* procent nér det
géller alla nodbelysningssystem sammantaget och pd mer dn [60-70]* procent nir det
giller sjdlvfungerande nddbelysningssystem. Den sammanslagna enhetens dominerande
stillning skulle sélunda forstérkas till den grad att ovriga konkurrenter, som utgors av
specialiserade foretag vars resurser och tillgang till grossisterna inte kan jamforas med
Schneiders, eller nya potentiella aktorer fir &n mindre mojligheter att kontrollera den
sammanslagna enhetens marknadsbeteende. Sdsom en tredje part uppger?® innebér
Schneiders rabattsystem att konkurrenterna forlorar sin konkurrenskraft.

235 SAFT URA - plan pa medellang sikt 2001-2005.
256 Kaufel, e-postmeddelande av 3 juli 2001.
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718.

719.

720.

721.

I sitt svar pd meddelandet om invdndningar bestrider parterna inte denna analys 1 sig,
utan hdvdar bara att transaktionen inte skulle fa nigra negativa effekter pa konkurrensen
genom att hinvisa till en mer 6vergripande produktmarknad for system for manniskors
sdkerhet (vilken inbegriper bade nddbelysningssystem och brandvarnare). Sésom
pavisats ovan dr denna standpunkt frén parternas sida inte hallbar.

Kommissionen konstaterar darfor att den anmélda transaktionen skulle forstirka en
dominerande stdllning pa bade marknaden for nddbelysningssystem och en eventuell mer
begriansad marknad for sjdlvfungerande nddbelysningssystem i Frankrike.

C.3.5 Analys av sammanslagningens effekter pa konkurrensen pd marknaden
for utrustning for anslutning och koppling

Den sammanslagna enheten Schneider/Legrand blir den fradmsta aktéren pd marknaden
for utrustning for anslutning och koppling i Europa. Den far en total marknadsandel 1
EES pa [20-30]* procent och verksamhet i elva EES-lidnder. Parterna forklarar att den
framsta konkurrenten i Europa blir Hager med en marknadsandel pa [10-20]* procent,
men dess verksamhet dr begrinsad till ett enda EES-land, ndmligen Tyskland. Hager
uppger dock att foretaget inte dr verksamt pa denna produktmarknad?>’.

Den anmilda transaktionen leder till klart 6kade marknadsandelar péd den franska
marknaden for utrustning for anslutning och koppling.

Den sammanslagna enheten far en sdrskilt stor marknadsandel pa den franska marknaden

722.

723.

724.

725.

Enheten Schneider/Legrand far en andel pa [70-80]* procent av den franska marknaden
for utrustning for anslutning och koppling. Legrand har hir en marknadsandel pa [50-
60]* procent, till vilken Schneiders marknadsandel pa [20-30]* procent tillkommer
(uppgifter for ar 2000). Parterna har inte kunnat identifiera 6vriga aktorer pad denna

marknad.

Dessutom far enheten Schneider/Legrand dnnu storre marknadsandelar for vissa
produktkategorier av utrustning fér anslutning och koppling. Exempelvis har Schneider
en andel pd [20-30]* procent och Legrand [40-50]* procent (uppgifter for ar 2000) av
den franska marknaden for apparat- och kopplingsdosor?38. Parterna kan inte identifiera
sina konkurrenter inom segmentet apparat- och kopplingsdosor. Legrand forklarar att
denna produktkategori star for ungefar 40 procent av den totala marknaden for utrustning
for anslutning och koppling?>°.

Den foreslagna transaktionen skulle dérfor samla de bada storsta aktorernas
marknadsandelar pa den relevanta marknaden.

Den sammanslagna enheten far ett varumdrkesutbud som saknar motstycke

Enheten Schneider/Legrand verkar pa den franska marknaden for utrustning f{or
anslutning och koppling med fyra mycket vilrenommerade varumérken. Utover
Schneiders varumérken Alombard och Sarel bidrar Legrand med varumirkena Legrand

257 Hagers svar av den 6 mars 2001.

258 Parternas svar pa fraga 239 i frageformuldret av den 6 april 2001.

259 Legrands bilaga som svar pa fraga 239 i frageformuliret av den 6 april 2001
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726.

727.

728.

729.

730.

och Arnould. Dessa varumérken ar vilkidnda bland elinstallatorerna eftersom de star for
huvuddelen av forsdljningen av uttag och strombrytare i Frankrike.

Detta forhallande innebir att den nya koncernen kan utveckla en affarsstrategi med flera
varumdrken dar man kan rikta olika varumairken till olika marknadssegment. Exempelvis
riktar sig varumérket Sarel redan sdrskilt till den industriella sektorn, medan varumérket
Alombard betraktas som ett exklusivare varumérke. Legrand och Arnould dr for sin del
mycket vilrenommerade inom bostadssektorn. Enheten Schneider/Legrand skulle
diarmed kunna parera atgirder frdn konkurrenternas sida genom att positionera ett av sina
varumérken pd huvudmarknaden, medan man anvinder sina Ovriga varuméirken inom
andra marknadssegment.

Den sammanslagna enheten far en stark stdllning pa alla franska produktmarknader for
slututrustning

Enheten Schneider/Legrand blir mycket stark pd alla franska produktmarknader for
slututrustning. Framfor allt far den nya koncernen en andel pd mer &n [80-90]* procent
av marknaden for uttag och strombrytare. Den far ockséd en andel pa [40-50]* procent av
marknaden for kabelbackar (uppgifter for ar 1999).

Utrustning for anslutning och koppling salufoérs via samma distributionskanaler som
ovrig slututrustning, och efterfrigan pa dessa produkter hérrér framfor allt fran
elinstallatorerna. Parterna forklarar att [90-100]* procent av tillverkarnas omséttning av
slututrustning genereras av grossisterna och att elinstallatérerna star for [90-100]*
procent for grossisternas efterfrdgan260.

Den nya koncernen kan dirfor utnyttja sin styrka péd alla franska marknader for
slututrustning i syfte att bevara eller forstirka sin stillning p4 marknaden for utrustning
for anslutning och koppling eftersom samtliga dessa produkter kompletterar varandra.
Framfor allt 4r kopplings- och apparatdosor avsedda for att integrera annan
slututrustning. Sélunda har Legrand samlat presentationen av sitt utbud av uttag och
strombrytare, kabelbackar och utrustning for anslutning och koppling i en av sina
produktkataloger?¢!. P4 samma sitt forklaras i en katalog fran Arnould vilka serier av
uttag och strombrytare som kan integreras i apparatdosor av serien Igloo262.

Den sammanslagna enheten far en gynnad tilleang till grossisterna

Parterna forklarar att i genomsnitt [90-100]* procent av all utrustning for anslutning och
koppling sidljs via grossisterna?®3. Schneider/Legrand far en gynnad tillgang till
distributionsledet for sitt utbud av utrustning for anslutning och koppling. I sjdlva verket
blir den nya koncernen en ofrankomlig leverantér atminstone for de storsta grossisterna i
Frankrike.

260
261

262

263

CO-formularet, s. 102.
Legrands katalog f6r 2001, sidorna 206 och f6ljande.
Arnoulds katalog for 2001.

Co-formulédret sidan 102. Se dven Legrands bilaga till svaret pa fraga 132 i frageformuléret av den 6 april
2001.
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731. Exempelvis uppger Rexel, den storsta distributdren av elutrustning i Frankrike med en
marknadsandel pd uppskattningsvis [40-50]* procent, att Schneider/Legrand stir for
mellan [40-50]* procent av foretagets forsaljning26* (se tabell 31 ovan).

732. Den nya koncernen far sidlunda en unik stéllning i distributionsledet. Med tanke pa
tillverkarnas rabattsystem, som forklarats ovan, skulle grossisterna ha incitament att
atminstone upprétthalla sin aktuella forsiljning av utrustning for anslutning och koppling
fran den nya koncernen.

Den sammanslagna enheten far fullstindigt utbud av utrustning for anslutning och
koppling (hinder for marknadsintrdde)

733. Marknaden for utrustning for anslutning och koppling kdnnetecknas av att den omfattar
ett stort antal olika produkter. Detta leder till ett &nnu storre antal produktreferenser. Att
ha ett fullstandigt produktutbud utgoér darfoér en stor konkurrensfordel.

734. For det forsta gar det ldttare och snabbare for en elinstallator att kopa all eller atminstone
huvuddelen av den utrustning for anslutning och koppling som han behdver av samma
leverantor. En elinstallator som véljer att kopa utrustning av olika leverantdrer méste i
sjdlva verket antingen studera kataloger frdn olika tillverkare eller soka pa de olika
hyllor som grossisterna har for varje tillverkare. Detta kridver en stor tidsinvestering som
inte dr motiverad av det 14ga priset pa dessa produkter.

735. For det andra gynnas en tillverkare med ett fullstindigt produktutbud av en stor
komplementaritet mellan sina olika produkter. I en katalog frdn Sarel forklaras hér att
kopplingsdosor av serien Murabox “enkelt kan utrustas med Sarels klamkoppling” och
med “’Sarels snabbkoppling”265.

736. Genom att ha ett fullstindigt produktutbud blir slutligen elinstallatorerna vana att
anvénda produkter fran den aktuella tillverkaren.

Slutsats

737. Den foreslagna transaktionen innebir att en vasentlig konkurrensfaktor pd den franska
marknaden for utrustning for anslutning och koppling elimineras. Den innebir i sjédlva
verket att den storsta och den nist storsta aktéren pa denna marknad gir samman. Den
sammanslagna enheten far alla medel som krivs for att kunna kontrollera den franska
marknaden for utrustning for anslutning och koppling. Den kommer bland annat att
kunna styra prisnivan pa marknaden. Med tanke pa dess vikt i distributionsledet kommer
grossisterna inte att kunna motsitta sig ndgra prishojningar (se ovan). Den anmélda
transaktionen leder salunda till att det skapas en dominerande stdllning pa den franska
marknaden for utrustning for anslutning och koppling. I sitt svar pa meddelandet om
invdndningar bestrider parterna inte denna slutsats.

264 Rexels svar pa kommissionens frageformular, etapp II.

265 Sarels katalog for 2001, sidorna 448-449.
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C.3.6 Analys

av

sammanslagningens

effekter

pa

konkurrensen pé

marknaderna for transformatorer och spanningsaggregat

738. Parternas verksamhet pé dessa marknader dverlappar varandra framst i Frankrike genom
Legrands forsdljning av egentillverkade produkter och Schneiders forsédljning av
produkter som fOretaget kdper in av en tysk tillverkare, ndmligen Murrelektronik.

739.1 sitt svar pa meddelandet om invdndningar ldmnar parterna foljande tabell Over
parternas och deras framsta konkurrenters andelar av de bdda marknaderna for
transformatorer och spanningsaggregat i Frankrike.

Tabell 6ver andelar av marknaderna for transformatorer och spanningsaggregat

FRANKRIKE Transformatorer och | Transformatorer | Spinnings-
spinningsaggregat aggregat
LEGRAND [20-30]* % [30-407* % [10-20]* %
SCHNEIDER [0-107* % [0-10]* % [0-10T* %
SCHNEIDER+LEGRAND | [20-30]* % [40-501* % [10-20]* %
SIEMENS [0-10]* % [0-10]* % [10-20]* %
CECLA [0-10]* [0-10]* % [0-10]* %
ELC [0-10]* % [10-20]* %
LAMBDA [0-107* % [10-20]* %
LUTZE [0-10]* % [10-20]* %
MURRELEKTRONIK [0-10]* % [10-20]* %
OMRON [0-10]* % [0-10]* %
MENG [0-10T* % [0-10T* % [0-10T* %
MARY [0-10T* % [0-10T* %
RAE [0-10T* % [0-10T* %
PALMIERI ROBIN [0-10]* % [0-10]* %
AEM [0-10]* % [0-10]* %
OVRIGA (cirka 50 aktorer) | [20-307* %

740. Det framgar av dessa uppgifter att Legrand for ndrvarande &dr obestridd ledare pd den

741.

franska marknaden for transformatorer med en marknadsandel som &r fem génger storre
an den nirmaste konkurrenten Siemens och sex till sju ganger storre &n de tredje och
fjdrde storsta aktdrerna Schneider och Cecla. Aterstoden av marknaden, som motsvarar
[40-50]* procent, dr fragmenterad och ingen annan konkurrent har en marknadsandel
som Overstiger [0-10]* procent. Den anmaélda transaktionen eliminerar ddrmed en av de
tre konkurrenter till Legrand som inte har en forsumbar stdllning pa marknaden.
Dessutom utvidgar transaktionen den sammanslagna enhetens forsprang till de ndrmaste
konkurrenterna sd att den blir sex ginger storre dn Siemens och atta ginger storre dn
Cecla.

Utover den nya enhetens stora marknadsandel atnjuter den en gynnad tillgang till
distributionsledet. Denna aspekt har mindre betydelse for analysen av denna marknad
eftersom slutkunderna utgors av industriella aktorer som kan gora sina inkép utanfor
grossistledet och tillverkarna i sjdlva verket siljer en betydande del ([30-70]*%) av de
aktuella produkterna direkt till slutkunderna. Det framgér dock av konkurrenternas svar i
samband med undersokningen att tillgangen till grossisterna inte helt saknar betydelse
for konkurrensen pd marknaden for transformatorer. Enligt en konkurrent far Schneider
allt storre kontroll 6ver de distributionskanaler som gér via grossisterna, vilket gor det
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omdjligt for andra varumérken att finna distributionskanaler2%. Enligt en annan tredje
part kommer den sammanslagna enheten att kunna konkurrera ut sina konkurrenter forst
pa marknaden for forsiljningen till grossisterna och sedan pa marknaden 1 stort.

742. 1 sitt svar pd meddelandet om invdndningar hdvdar parterna att transaktionen trots denna
marknadsstruktur inte kommer att skapa eller forstirka en dominerande stillning.

743. For det fOrsta menar parterna att Schneiders verksamhet pd marknaden for
transformatorer begransar sig till aterforsidljning av produkter som tillverkas av en
konkurrent. Detta &ndrar emellertid inte marknadsanalysen eftersom Schneiders
marknadsandel faktiskt aterspeglar Schneiders konkurrenskraft och inte den utomstaende
tillverkarens.

744. Parternas argument att marknaden for transformatorer ar pé tillbakaging pa grund av att
transformatorer gradvis ersitts av spanningsaggregat undanrdjer inte heller mojligheten
att en dominerande stillning skapas eller fOrstirks pa denna marknad eller
nddvindigheten att upprétthalla en tillracklig konkurrens pa en befintlig marknad inom
ramen for koncentrationskontrollen.

745. Parterna hdvdar dessutom att det dven efter den anmilda transaktionen kommer att
finnas ménga konkurrenter av varierande storlek — frdn stora koncerner som Siemens,
Moeller, Omron eller Phoenix med ett fullstindigt produktutbud till mindre lokala
konkurrenter — som utdvar ett tillrackligt konkurrenstryck pa den sammanslagna enheten.
Dessutom forekommer en atminstone potentiell konkurrens fran tillverkare av
spanningsaggregat.

746. Med undantag for Siemens har dock de stora koncerner som parterna ndmner ingen eller
bara en marginell verksamhet pa den franska marknaden for transformatorer. Genom att
eliminera en av de konkurrenter som inte dr av forsumbar storlek kommer transaktionen
dessutom att avsevért minska aterstdende konkurrenters och sdrskilt de sméd lokala
tillverkarnas mdjligheter att begridnsa den sammanslagna enhetens upptradande. Nér det
géller den potentiella konkurrensen frdn den nérliggande marknaden for
spanningsaggregat maste man konstatera att av de storsta tillverkarna av
spanningsaggregat som dr verksamma pé den franska marknaden, sd saknar tre (ELC,
Lambda och Lutze) — som var och en har en andel av marknaden for spanningsaggregat
pa [0-10]* procent — helt verksamhet pa marknaden for transformatorer. Genom den
anmélda transaktionen blir Schneider/Legrand ocksd ledande pad marknaden for
spanningsaggregat med en marknadsandel pa [10-20]* procent.

747. Kommissionen konstaterar darfor att den aktuella transaktionen skapar en dominerande
stdllning pa den franska marknaden for transformatorer.

C.4 Analys av sammanslagningens effekter pa konkurrensen pa marknaderna
[for utrustning for styrning och indikering

748. Enheten Schneider/Legrand blir den storsta aktoren pd den europeiska marknaden for
utrustning for styrning och indikering med en marknadsandel pa [20-30]* procent
(Schneider [20-30]* %och Legrand [0-10]* %). Dess storsta konkurrenter blir Moeller
och Siemens med en marknadsandel pa [0-10]* procent respektive [0-10]* procent inom

266 Polylux, svar av den 9 juli 2001.
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749

750

EES. Precis som sina tvé storsta konkurrenter dr Schneider/Legrand verksamma 1 alla
EES-linder.

. Den anmélda transaktionen leder till klart 6kade marknadsandelar pa den franska
marknaden for utrustning for styrning och indikering.

C.4.1 Den sammanslagna enheten kommer att fi en mycket stor
marknadsandel

. Sdsom anges i tabellen nedan far Schneider/Legrand mycket storre marknadsandelar &n
sina konkurrenter pa den franska marknaden for utrustning for styrning och indikering.

Tabell 38

Schneider

Legrand

Siemens

Moeller

K&N

Entrelec

[50-601* %

[0-10]* %

[0-10]* %

[0-10]* %

[0-10]* %

[0-10]* %

Kélla: parterna.

751

752.

753.

754.

. Det foreslagna transaktionen innebédr att de tvd storsta konkurrenterna maétt i
marknadsandelar pa den franska marknaden slas samman. Den innebér att det skapas en
aktor med en marknadsandel pa [60-70]* procent, vilket &r mycket mer dn for de tva
storsta konkurrenterna K&N och Moeller, som vardera har en marknadsandel pa [0-
10]* procent.

C.4.2 Den sammanslagna enheten far ett varumérkesutbud som saknar
motstycke

Schneider/Legrand kommer att verka pd den franska marknaden for utrustning for
styrning och indikering med fyra varumérken. Schneider &4ger varumirkena
Télémécanique och Mafelec. Legrand salufor for sin del dessa produkter under
varumarkena Baco och Legrand.

Detta utbud av varumirken innebér att den nya koncernen kan rikta olika varumérken
mot olika marknadssegment. Vitsen med att kunna segmentera efterfragan understryks
for ovrigt i ett internt dokument fran Schneider, dar man forklarar att ’segmenteringen
innebdr att man kan kombinera tillvixt och Ionsamhet f{or de traditionella
produktutbuden’267. Framfor allt framgar det av detta dokument att man tack vare flera
egna varumirken kan fora en differentierad utbuds- och prispolicy for varje varumirke.
Dessutom forklaras i detta dokument att man med flera egna varuméarken kan ”fora en
dubbel strategi som bade multispecialist och specialist”. Baco framstiller sig sjdlv som
”ledare” pd marknaden for kamomkopplare med en marknadsandel pd mer dn [10-
20]* procent268,

Den sammanslagna enheten kan sélunda géra om det som Schneider gjorde genom sitt
forvirv av Mafelec. Det bor dock understrykas att sammanslagningen av Legrands
varumirken Legrand och Baco samt Schneiders varumirken Télémécanique och Mafelec
innebdr klart stdrre positiva effekter for den nya koncernen dn vad forvirvet av Mafelec

267 Protokoll fran Radgivande kommittén for foretagskoncentrationer av den 17 oktober 1997, s. Dokument som

268

lamnats som svar pa fraga 113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.

Plan pa medelléng sikt 2001-2005 for France Baco, s. 9. Dokument som ldmnats som svar pé fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.
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755.

756.

757.

758.

759.

760.

innebar for Schneider, och detta fraimst av tvd skél. For det forsta far Schneider/Legrand
fyra varumirken, vilket innebdr att man kan fora en dn mer sofistikerad strategi som
bygger pa flera varumérken. Dessutom har aterstiende konkurrenter pd marknaden en
klart mer begrinsad verksamhet.

[ sitt svar pd meddelandet om invdndningar?%® hivdar parterna att tillskottet av
varumidrket Baco till Schneider, sérskilt till dess dotterforetag Télémécanique, far
forsumbara effekter. Enligt parterna skulle den affirsmédssiga styrkan hos
Télémécanique, som dr verksamt pa flera kontinenter, inte pa nagot sétt forstirkas av
varumérket Baco, vars renommé och verksamhet i huvudsak ér begrénsade till Frankrike.
Dessutom séljer Baco traditionella, standardiserade och harmoniserade produkter, och
skulle darfor inte tillfora nagot till Schneiders produktutbud.

For det forsta maste det papekas att parterna inte bestrider argumentet att den
sammanslagna enhetens utbud av varumirken, som saknar motstycke hos
konkurrenterna, utgér en konkurrensfordel. Det bor hér noteras att Schneider beholl
varumidrket Mafelec efter att man tog Over detta foretag 1997270. Visserligen atnjuter
varumdrket Télémécanique en mycket storre ryktbarhet och geografisk verksamhet dn
varumérkena Baco och Legrand nér det géller de aktuella produkterna, men dessa bdda
varumirken &tnjuter ett gott anseende inom Frankrike som direkt kommer att gynna den
sammanslagna enheten och forstirka dess utbud av varumérken.

For det andra bestrider parterna inte att de olika produktkategorier ndr det géller
utrustning for styrning och indikering som saluférs av Legrand dven salufors av
Schneider. Det aterstar icke desto mindre att den anmélda transaktionen leder till en
betydande forstirkning av Schneiders stillning inom atminstone en produktkategori,
ndmligen kamomkopplare, dir Baco har en marknadsandel pa 6ver [20-30]* procent.

Sammanfattningsvis kommer tillskottet av varumérkena Baco och Legrand till
Schneiders nuvarande varumirken Télémécanique och Mafelec att ge den sammanslagna
enheten en betydande konkurrensfordel.

C.4.3 Den foreslagna transaktionen eliminerar den viktigaste faktorn for
konkurrensen pa den franska marknaden

Den foreslagna transaktionen innebédr att de tvd frimsta aktdrerna pd den franska
marknaden for utrustning for styrning och indikering blir en. Rivaliteten mellan
Schneider och Legrand har utgjort en avgorande del av konkurrensstrukturen pa denna
marknad. Denna slutsats bekriftas av de bada parternas interna dokument.

Av ett internt dokument fran Baco?’!, det dotterforetag till Legrand som star for
huvuddelen av koncernens verksamhet pa omrddet utrustning for styrning och
indikering, framgar det att Schneider ar dess frimsta konkurrent pd denna marknad. |
detta dokument uppges att “den traditionellt hdrda konkurrensen fran Schneider kommer
att forbli hiard pa kort och medellang sikt eftersom fOretaget har lanserat ett nytt

269 Punkt 798 och foljande.

270

271

Internt dokument frén Schneider som limnats som svar pé fraga 113 i frgeformuliret av den 10 juli 2001.
Protokoll fran Rédgivande kommittén for foretagskoncentrationer i drendet Schneider av den 17 oktober
2001, s. 5.

Plan p& medellang sikt 2001-2005 for France Baco. Dokument som ldmnats som svar pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.
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produktutbud”?72. Man forklarar att Baco fortsétter att befinna sig i en “defensiv
stdllning tills man under 2003 lanserar sitt nya produktutbud for att bemota Schneiders
Harmony-utbud”?73. Slutligen uppges 1 detta dokument att Schneider uppvisar
“aggressivitet inom alla industriella kundsegment (distribution, elmontorer etc.)274”,
vilket inbegriper utrustning for styrning och indikering.

761. 1 ett internt dokument frdn Schneider?’> uppger man dessutom att forvérvet av foretaget
Mafelec berodde pa Schneiders stridvan att parera Baco pa den relevanta marknaden. I
detta dokument uppges salunda att Schneiders mal med detta forvarv var dels att ta
kontrollen dver marknadssegmentet utrustning for sekvensstyrning, dels att undvika att
konkurrenterna fran segmentet utrustning for sekvensstyrning penetrerar marknaden for
industriella maskiner och specialmaskiner. Vid sidan av Omron framstéller Baco sig som
specialist pa marknaden for utrustning for sekvensstyrning. Det bor for 6vrigt noteras att
namnet Baco bdde dr understruket och angivet i feststil — till skillnad frdn Omron.
Schneiders forvarv av Mafelec syftade salunda till att forstiarka foretagets stillning pé
marknaden for utrustning for sekvensstyrning i syfte att konkurrera med Baco pa dess
huvudmarknad och pd sd sitt undvika att Baco angriper Mafelecs stéllning pad den
nérliggande marknaden for industriella maskiner och specialmaskiner.

762.1 sitt svar pd meddelandet om invdndningar?’¢ bestrider parterna slutsatsen att den
foreslagna transaktionen skulle eliminera den viktigaste faktorn for konkurrensen pa den
franska marknaden for utrustning for styrning och indikering.

763. For det forsta understryker parterna att Legrands marknadsandel pé ([0-10]* %) bade ar
liten och i samma storleksordning som K&N:s ([0-10]* %) och Moellers ([0-10]* %).
Med tanke pa Schneiders stora marknadsandel ([50-60]* %) skulle dess stéllning bara
forstiarkas en aning genom den foreslagna transaktionen. For det andra forklarar parterna
att hinvisningen till ett internt dokument frdn Baco dir Schneider uppges vara den
“framsta konkurrenten” saknar relevans eftersom Schneider dr Europaledare pa den
relevanta marknaden och alla aktérer torde ndmna Schneider i sina analyser av
konkurrensen pad marknaden. For det tredje understryker parterna slutligen att Schneiders
forviarv av Mafelec inte syftade till att parera Baco pd den franska marknaden for
utrustning for styrning och indikering, utan till att trdda in pd en nischmarknad dir
Schneider saknade verksamhet, ndmligen membrankontroller.

764. Dessa argument fran parterna haller inte for en ndrmare granskning. For det forsta bor
det pdpekas att Legrand dr den nist storsta aktoren — efter Schneider — pa den franska
marknaden for utrustning for styrning och indikering, 4ven om dess marknadsandel bara
ar aningen storre dn K&N:s och Moellers. Den foreslagna transaktionen skulle ddrmed
innebdra att de tvd frimsta konkurrenterna pa den relevanta marknaden gar samman.

765. Dessutom skiljer sig Baco fran K&N och Moeller av tre olika huvudskal.

272 Sjdan 11.
273 Sidan 9.
274 Sidan 5.

275 Protokoll frdn Radgivande kommittén for foretagskoncentrationer av den 17 oktober 1997. Dokument som
lamnats som svar pa fraga 113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.

276 Punkt 801 och foljande.
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766

767.

768.

769.

770.

771.

. For det forsta sker huvuddelen av Bacos omsittning av de aktuella produkterna pé den
franska marknaden, till skillnad fran K&N och Moeller?77. Till skillnad fran dessa bada
konkurrenter dr det darfor mycket viktigt eller rent nddvandigt for Baco att forsvara sin
marknadsandel 1 Frankrike, vilket innebdr att foretaget har ett sdrskilt direkt
konkurrensforhdllande med Schneider. K&N och Moeller har i sjdlva verket en stark
stdllning utanfor Frankrike. Frankrike star bara for en liten del av deras forsédljning av de
aktuella produkterna?’8. De har darfor inte samma incitament som Baco att konkurrera
med Schneider pé den franska marknaden.

Baco har ocksé nytta av Legrands styrka nér det géller tillgdngen till distributionsledet i
Frankrike, vilket dr en konkurrensfordel som K&N och Moeller saknar eftersom de
inrdknat alla produktkategorier bara star for en obetydlig del av de franska grossisternas
omsittning. I ett internt dokument fran Legrand?’® uppger man flera ganger att tillgdngen
till distributionsledet utgdr en av Bacos “fasta punkter”.

Baco har slutligen ett vilrenommerat varumérke i Frankrike och dr marknadsledare pa
omradet kamomkopplare med en marknadsandel pa [10-20]* procent. I ett internt
dokument fran Legrand?80 uppges har vid flera tillfillen att Baco atnjuter “en legitimitet
tack vare sina langa tid, sin kompetens och sina erfarenheter inom branschen”. Baco kan
salunda stodja sig pd denna starka stéllning inom omrddet kamomkopplare for att
utveckla sin forsdljning av andra produkter i sitt produktutbud. I ett internt dokument
fran Legrand?®! uppges vid flera tillfallen att synergieffekterna mellan olika kategorier
av utrustning for styrning och indikering utgor en av Bacos starka sidor.

Av alla dessa skél framstar Baco dérfor som den mest aktiva och farligaste konkurrenten
till Schneider pa den franska marknaden for utrustning for styrning och indikering.

Precis samma slutsats kan dras av en analys av Schneiders interna dokument. Sélunda
uppges 1 ett konfidentiellt dokument fran Schneider?8? att koncernens andra prioritering
under perioden 2000-2003 &r [...]*. Baco motsvarar exakt dessa bada kriterier eftersom
foretaget har huvuddelen av sin omséttning i Frankrike och en sérskilt god stdllning inom
ett visst marknadssegment, ndmligen kamomkopplare. 1 ett annat konfidentiellt
dokument fran Schneider?®3 framstdlls Baco som specialist. Ur denna synvinkel och
oberoende av motiven bakom Schneiders forvirv av Mafelec skulle Schneiders strategi
pa den franska marknaden under kommande &r besta i att i forsta hand angripa Baco.

Av alla dessa skél utgor rivaliteten mellan Schneider och Legrand den viktigaste
konkurrensfaktorn pa den franska marknaden for utrustning for styrning och indikering.

277
278

279

280

281

282

283

Se tabell 26 ovan och svaret pa meddelandet om invéndningar, punkt 799.
Se tabell 26 ovan.

Plan pa medellang sikt 2001-2005 for Baco i Frankrike, s. 39 och 41. Dokument som ldmnats som svar pa
fraga 113 i frigeformuldret av 10 juli 2001.

Plan p& medellang sikt 2001-2005 for Baco i Frankrike, s. 39, 41 och 43. Dokument som ldmnats som svar
pa fraga 113 i frageformuléret av 10 juli 2001.

Plan p& medellang sikt 2001-2005 for Baco i Frankrike, s. 39, 41 och 43. Dokument som ldmnats som svar
pa fraga 113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.

Plan for utbud av produkter och tjanster under ar 2000, Schneiders elektromekaniska dialog. Bilaga 8 som
lamnats som svar pa fraga 40 i frageformuldret av 20 mars 2001.

Protokoll fran Radgivande kommittén for foretagskoncentrationer av den 17 oktober 1997, s. 2. Dokument
som lamnats som svar pé fraga 113 i frageformuldret av den 29 juni 2001.

156



772.

773.

774.

775.

776.

777.

778.

C44 Marknadens struktur innebdr att kunderna inte kan fi ett
tillrackligt  marknadsinflytande for att motviga den
sammanslagna enhetens styrka

Tillverkarna av utrustning for styrning och indikering salufor framfor allt sina produkter
via tvé kanaler: grossisterna och direktforsiljning.

Det framgar dock av ett internt dokument frdn Legrand att [40-50]* procent av Bacos
forsdljning av utrustning for styrning och indikering gér via distributionsledet, medan
motsvarande siffra for Legrand ar [90-100]* procent?84. Av ett dokument fran Schneider
framgar det [50-60]* procent av Mafelecs forsdljning sker direkt, medan Schneiders
produkter till [50-60]* procent siljs via grossistledet83.

Parterna forklarar att utrustning for styrning och indikering distribueras av samma
grossister som Ovriga elprodukter som berors av transaktionen?8¢. Den nya koncernens
styrka péd den franska marknaden for elutrustning (se tabell 30 ovan) ger den dérfor en
gynnad stdllning i grossistledet.

Av direktforsdljningen star tillverkare av industriella maskiner for huvuddelen och
elinstallatorer och elmontorer for en mer marginell del?87. Dessa kunder kan inte
motvéga Schneider/Legrands styrka pd den franska marknaden av tva olika skal.

For det forsta har parterna inte lamnat nagra upplysningar som tyder pd att ndgon eller
ndgra kunder skulle sta for en tillrdckligt stor del av marknaden for att de skall kunna
anses har en verklig forhandlingsstyrka. Aven om parterna bland sina kunder riknar
nagra stora industrikoncerner utgors i sjilva verket en stor majoritet av deras kunder av
méinga sma och medelstora foretag som dr specialiserade pa att tillverka industriella
maskiner.

For det andra kan det hdvdas att dessa kunder relativt enkelt kan byta leverantorer och
dirmed ge anledning till en hirdare konkurrens dem emellan. Aven om det i teorin ir
enkelt att byta leverantdr av utrustning for styrning och indikering méste man dock
konstatera att de tva frdmsta tillverkarna av utrustning for styrning och indikering i
Europa (Moeller och Siemens) redan dr verksamma pa den franska marknaden, men att
deras andelar av denna marknad &r ganska sma. Allt tyder pa att dessa tillverkare har valt
en strategi som gdr ut pa att dra nytta av de hoga priser som parterna tar ut i Frankrike
(se ovan) snarare dn att forsoka vinna marknadsandelar pa de bada storsta aktorernas
bekostnad. Inget tyder pé att dessa konkurrenter 1 framtiden skulle dndra sin strategi och
sin prispolitik for att bli verkliga konkurrenter p4 marknaden.

I sitt svar pa meddelandet om invdndningar?8® hdvdar parterna att det inte finns nagra
skl att tro att parternas direkta kunder skulle forbli den sammanslagna enheten trogen
om denna beslutade att hoja sina priser. Enligt parterna dr Schneider och Legrand redan
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Plan p& medellang sikt 2001-2005 for France Baco, s. 20. Dokument som ldmnats som svar pa fraga 113 i
frageformuldret av den 29 juni 2001.

Protokoll frdn Rédgivande kommittén for foretagskoncentrationer av den 17 oktober 1997, s. 6. Dokument
som ldmnats som svar pa fraga 113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.

Parternas svar pa fraga 13 i frigeformuléret av den 15 mars 2001.
Parternas svar av 20 juli 2001 pa kommissionens begéran av den 10 juli 2001.

Punkt 806 och foljande.
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idag utsatta for en verklig och potentiell konkurrens fran sina konkurrenter, vars
produkter séljs i Frankrike och grannldnderna, och denna konkurrens kommer dven den
nya enheten att utséttas for. Dessutom anser parterna att det inte finns ndgot som séger
att dessa konkurrenter 1 framtiden inte kommer att forsoka vinna marknadsandelar bara
for att de idag ndjer sig med att 14ta Schneider ta initiativet. Enligt parterna skall Moeller
ha gjort en betydande inbrytning i ett visst marknadssegment, namligen utrustning for
styrning och indikering avsedd for jordbruksmaskiner, genom att sinka priset och béttre
anpassa produkterna till kunderna.

779. Parternas argument ovan grundar sig underforstitt pd tanken att hindren for intrdde pa
den relevanta marknaden dr sma och att parternas konkurrenter i framtiden kan utéva en
tillracklig faktisk och potentiell konkurrens for att hindra parterna att géra lonsamma
prishojningar. Sdsom redan forklarats kidnnetecknas marknaden for utrustning for
styrning och indikering emellertid av stora intrddeshinder, sérskilt nar det géller tillgdng
till distributionsledet och noddvéndigheten att uppritthdlla ndra forbindelser med
slutkunderna. Dessa hinder for intridde pa den franska marknaden illustreras for ovrigt av
Siemens och Moellers smd marknadsandelar och av den hdga prisnivén pa de aktuella
produkterna, nidgot som parterna inte heller bestrider?%®. Det finns sdlunda strukturella
faktorer som begransar konkurrensen pd marknaden for utrustning for styrning och
indikering, och detta oavsett hur slutkunderna beter sig.

780. Samtliga faktorer som redovisas ovan bekriftar innehallet 1 ett internt dokument frén
Legrand??0, enligt vilket den relevanta marknaden ar [...]*.

C45 Slutsats

781. Enheten Schneider/Legrand far betydande fordelar gentemot sina konkurrenter som
innebdr att enheten kan kontrollera konkurrensen pd& den franska marknaden for
utrustning for styrning och indikering. Den nya koncernen kommer darfor att kunna hoja
priserna pa sina produkter utan att forlora marknadsandelar till den grad att dessa
prishdjningar blir olonsamma. Stéllda infér denna situation &r det troligt att
konkurrenterna foljer de prishdjningar som initieras av marknadsledaren snarare @n att de
forsoker vinna marknadsandelar. Dessutom blir det mdjligt for den nya koncernen att
bara hdja priserna pa produkter for en del av sina varumidrken sd att den del av
efterfragan som forskjuts frdn dessa gor det till forman for deras andra varumirken.
Slutligen har formodligen kunderna inte en sddan forhandlingsstyrka att de kan motviga
Schneider/Legrands styrka pa den relevanta marknaden. Den anmaélda transaktionen leder
salunda till att det skapas en dominerande stdllning pd den franska marknaden for
utrustning for styrning och indikering.

D. Overgripande slutsats

782. Av de skdl som redovisas ovan drar kommissionen slutsatsen att den anmailda
transaktionen kommer att skapa en sddan dominerande stdllning som medfor att den
effektiva konkurrensen pétagligt skulle himmas pé foljande marknader:

— Marknaderna for kapslade brytare, dvirgbrytare och skdp avsedda for
fordelningscentraler i Italien.

289 Qvaret pa kommissionens meddelande om invindningar, punkt 807.

290 Plan pa medelldng sikt 2001-2005 for Baco i Frankrike, s. 34. Dokument som limnats som svar pi friga
113 i frageformuléret av den 29 juni 2001.
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783.

VI
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785.

Marknaderna for dvirgbrytare, allpoliga brytare och skép avsedda for gruppcentraler i
Danmark, Spanien, Italien och Portugal.

Marknaderna for kretsbrytare i Frankrike och Portugal.
Marknaden for kabelhyllor och kabelstegar 1 Forenade kungariket.
Marknaden for uttag och strombrytare i Grekland.

Marknaden for vattenskyddad utrustning i Spanien.

Marknaden for utrustning for anslutning och koppling i Frankrike.
Marknaden for transformatorer i1 Frankrike.

Marknaden for utrustning for styrning och indikering i Frankrike.

Av de skil som redovisas ovan drar kommissionen dessutom slutsatsen att den anmélda
transaktionen kommer att forstdrka en sddan dominerande stéllning som medfor att den
effektiva konkurrensen pétagligt skulle himmas pa foljande marknader:

Marknaderna for kapslade brytare, dvérgbrytare och skdp avsedda for
fordelningscentraler i Frankrike.

Marknaderna for kapslade dvérgbrytare, allpoliga brytare och skdp avsedda for
gruppcentraler 1 Frankrike.

Marknaden for uttag och strombrytare 1 Frankrike.
Marknaden for vattenskyddad utrustning i Frankrike.

Marknaden for nddbelysningssystem eller sjdlvfungerande nddbelysningssystem i
Frankrike.

KORRIGERANDE ATGARDER
A. Forfarande

Den anmélande parten limnade den 14 september fOrslag pd ataganden till
kommissionen. Dessa ataganden (nedan kallade “de ursprungliga forslagen till
ataganden”) avser var och en av de olika marknader som ndmns i punkterna 782 och 783
ovan. Kommissionen har genomfort en undersokning hos parterna och tredje man for att
beddma dessa forslag till ataganden.

Kommissionens undersokning gav vid handen att de ataganden som parterna foreslog
den 14 september inte var tillrickliga. Kommissionen underréttade parterna om detta,
och som svar inkom de den 24 september med alternativa forslag. Denna nya text med
ataganden kallas “etapp 2 av Schneider Electrics ataganden av den 14 september 2001
klargjorda med alternativa losningar av den 24 september 2001” (nedan kallade
“alternativa forslag till ataganden™).
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786. Dessa alternativa forslag till ataganden skall granskas mot bakgrund av punkt 43 i
kommissionens tillkénnagivande om korrigerande atgérder?®!. I punkt 43 anges villkoren
for att sddana ataganden skall kunna godtas, bade i sak (kommissionen skall klart kunna
avgora att de dndrade ataganden l6ser de konkurrensproblem som identifierats utan att
genomfora ett nytt samrdd med marknadsaktorerna) och till formen (de &ndrade
ataganden skall ldmnas 1 tillrackligt god tid for att mdjliggora ett samrdd med
medlemsstaterna).

787. Sasom redogors nedan anser kommissionen att de alternativa forslagen inte uppfyller de
villkor som anges i1 punkt 43 i tillkdnnagivandet om korrigerande dtgirder.

B. Analys

Marknaden for fordelnings- och gruppcentraler samt komponenter till dessa i Danmark,
Spanien, Frankrike, Italien och Portugal.

De ursprungliga forslagen till atagandena var otillrackliga.

788. De ursprungliga forslagen till &taganden avsdg foljande verksamheter: “Legrand
Puissance” (fordelningscentraler 1 Frankrike — Legrand), ”Bticino Puissance”
(fordelningscentraler i Italien — Legrand), ”Legrand Lexic” (gruppcentraler i Frankrike,
Spanien, Portugal och Danmark — Legrand), "Multi 9” (gruppcentraler i Italien —
Schneider) och foretaget Baco (allpoliga brytare — Legrand). Parterna foreslog att man 1)
skulle avyttra namnen pa de europeiska produktutbuden samt varumérkena Sarel och Saip
for Italien, i1) erbjuda en mgjlighet att tillfélligt (i tre &r) anvinda varumirkena Legrand
Puissance, Bticino Puissance, Legrand Lexic och Merlin Gerin Modulaire, iii) avyttra
produktionsenheten for nyckelkomponenter till fordelningscentraler (kapslade brytare), en
enhet for produktion av skép avsedda for fordelningscentraler riktade till den italienska
marknaden, en enhet for produktion av dvargbrytare i [...]* och en enhet i regionen [...]*
som skall inrdttas for skdp och andra komponenter till gruppcentraler (dessa &r inte
avsedda for den italienska marknaden for gruppcentraler), iv) gemensamt anvénda
immateriella och industriella réttigheter, och v) bjuda ut forséljarkarer och affarsavtal med
grossisterna — dessa forséljningsréttigheter dr exklusiva for 6vriga Europa nir det géller
forslagen betrdffande Legrand Puissance, Bticino Puissance och Legrand Lexic.

789. Kommissionens undersdkning visar att detta fOrslag innebar en stor osdkerhet
betriaffande oberoendet och konkurrensférmigan hos de enheter som var ténkta att
avyttras. Dessa tvivel beror till stor del pa det faktum att flertalet av de enheter som var
tankta att avyttras inte tidigare varit oberoende.

790. For det forsta skulle koncernen Schneider/Legrand &tminstone delvis ha behallit
dganderitten och tillgdngen till all den teknik som de foreslagna enheterna anvénder.
Detta motiverades ur Schneider/Legrands synvinkel utan tvekan av det faktum att man
skulle bevara dels samma verksamheter baserade pd samma teknik utanfér Europa, dels
de verksamheter som dr forknippade med gruppcentraler och komponenter till dessa
under varumérkena Bticino i Europa samt verksamheten inom Merlin Gerin utanfor
[talien. Parterna dtog sig att inte konkurrera med den avyttrade enheten pa de berdrda
relevanta marknaderna genom att erbjuda samma produkter. Eftersom det inte finns
nagon definition av begreppet “samma produkt” skulle det dock ricka for

291 Tillkéinnagivande fran kommissionen om korrigerande atgirder som kan godtas enligt rddets forordning
(EEG) nr 4064/89 och kommissionens forordning (EG) nr 447/98, EGT C 68, 2.3.2001, s. 3.
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Schneider/Legrand att utveckla Legrands ursprungliga teknik for att kunna erbjuda
produkter som konkurrerar med de produkter som avyttrats. Dessutom skulle den
avyttrade enheten omedelbart ha mott konkurrens fran ett utbud av identiska produkter
frin Schneider/Legrand pad de europeiska marknader som inte omfattas av
kommissionens invéndningar. De avyttrade verksamheterna skulle darfor fa ett forsvagat
varumidrke och en minskad konkurrensforméga genom att parterna erbjuder “’klonade”
produkter. Detta skulle ocksd &dventyra lonsamheten hos en del av de avyttrade
verksamheterna.

Det faktum att koncernen Schneider/Legrand skulle behalla verksamheter som grundar
sig pd produkter som ir identiska med dem som avyttras, skulle dessutom medfora stora
problem bland annat nér det giller konkurrensformagan hos de produktionsenheter som
omfattades av forslaget om avyttring.

For det forsta foreslar parterna att man skall behdlla produktionsenheter som tillverkar
produkter som &r identiska med dem som avyttras. Eftersom Legrand har optimerat
produktionen inom Europa skulle man fi4 organisera om produktionen mellan de
avyttrade fabrikerna och de som finns kvar inom koncernen Schneider/Legrand. Enligt
parterna skulle denna omorganisation kosta [...]* och ta mer &n [...]*. Dessutom maste
man organisera om produktionsenheterna [...]* som inte bara tillverkar de aktuella
produkterna. Enligt parterna skulle denna omorganisation [...]*.

For det andra skulle de avyttrade produktionsenheterna fa leverera betydande volymer
till koncernen Schneider/Legrand for att denna skall kunna fortsétta att sdlja de aktuella
produkterna pad de marknader dir den behaller forsdljningsréttigheterna (bade i och
utanfor Europa). Salunda skulle mellan [20-60]* procent av dessa enheters produktion
séljas till Schneider/Legrand. Lonsamheten hos dessa fabriker skulle déarfor bli kraftigt
beroende av forséljningen till Schneider/Legrand. Den aktdr som tar ver den foreslagna
enheten skulle ocksd tvingas fortsdtta att gora inkdp hos de fabriker som
Schneider/Legrand behaller (bland annat en fabrik i Neapel) till dess att olika
produktionslinjer stillts om och forts 6ver mellan dessa olika produktionsenheter.

Slutligen foreslar parterna att man separat skall avyttra foretaget Baco, som dger en
produktionsenhet som maste leverera (allpoliga brytare) till den aktdr som overtar
verksamheterna Legrand Puissance, Bticino Puissance och Legrand Lexic och erbjuda
denna komponenter s att en av de avyttrade fabrikerna kan fortsétta att tillverka
allpoliga brytare. Uppfyllandet av dessa dtaganden idr alltsd ocksé beroende av en tredje
parts goda vilja.

Niér det giller forslaget avseende gruppcentraler i Italien uttryckte det stora flertalet av
de tredje parter som tillfragats allvarliga tvivel kring kvaliteten pa detta erbjudande. For
det forsta star det klart att detta atagande utdver varumdérkena Sarel och Saip &r klart
mindre vért dn forslaget betrdffande 6vriga marknader for elcentraler som beskrivs ovan,
som dnda ar otillrackligt. Detta forslag gav ddrmed anledning till samma tvivel som de
forslag som beskrivs ovan men har dven ytterligare brister.

Det maste salunda understrykas att Schneider/Legrand skulle finnas kvar pd den
italienska marknaden for fordelningscentraler med varuméirket Merlin Gerin. Utdver
sammanblandningen av varumirken och behovet att samordna marknadsforingsinsatser
pa extremt ndrliggande marknader stidr fordelningscentraler for 78 procent av
forsédljningen av produkter under varumirket Multi 9. Eftersom forsdljningen av dessa
produkter (dvidrgbrytare) rent affiarsméssigt dr en foljd av fOrsdljningen av kapslade
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brytare (som kvarstdr hos Merlin Gérin), skulle en Overvdgande del av koparens
forsdljning dédrmed bli helt beroende av koncernen Schneider/Legrand.

De ytterligare bristerna hinger ockséd samman med att ndgon produktionskapacitet eller
nagra immateriella och industriella rattigheter inte avyttras. Schneider skulle fortsétta att
salufora identiska produkter under varumérket Merlin Gerin och produktnamnet Multi 9
utanfor Italien och ha full frihet att utveckla dessa produkter utan att beakta kdparens
sarskilda behov. Konkurrensklausulen utesluter dessutom inte tydligt en eventuell senare
utveckling av de avyttrade produkterna, vilket innebédr att de snabbt skulle kunna
aterlanseras pa marknaden. Detta skulle innebdra att kdparen péd sétt och viss blir en
aterforséljare av de produkter frdn Schneider for vilka den forstnimnda inte har ndgon
kontroll 6ver produktionen eller tekniken. Om koparen vill etablera sig varaktigt och
oberoende pa marknaden skulle denne dérfor tvingas tillverka egna elcentraler. Eftersom
hindren for marknadsintrade dr sd stora maste koparen darfor vara en aktdr som redan &r
verksam pa marknaden. En sddan aktor skulle déarfor pd kort tid tvingas i) byta
varumérke, ii) anpassa den produktionskapacitet som 4r avsedd for den italienska
marknaden och ii1) 6vertyga marknaden att det nya varumaérket och den nya tekniken inte
dventyrar tillforlitligheten och kvaliteten hos denna aktors produkter.

Dessutom aktualiserar forslagen betrdffande Sarel och Saip sérskilda problem.
Varumérket Sarel, under vilket man i sjdlva verket salufor produkter med produktnamnet
Multi 9, skulle delas mellan kdparen av dessa verksamheter, koparen av verksamheten
uttag och strombrytare i Frankrike och Schneider/Legrand i frdga om allméin verksamhet
pa omradet skap (se nedan). Detta skulle skapa osdkerhet kring varumaérket Sarels vérde.
Niér det géller gruppcentraler finns varumairket Saip bara for skap. Det verkar for dvrigt
som om varumdrket Saip anvdnds pa andra marknader for lagspdnningsutrustning i
[talien. Parterna foreslar att man skall avyttra produktionsmedel utan att avyttra nigon
fabrik. Detta skulle skapa ytterligare osdkerhet som hinger samman med behovet att
inrdtta en ny produktionsenhet.

Nar det géller frigan om tilltrdde till marknaden innebar det ursprungliga forslaget en
rad osdkerheter.

Eftersom alla relevanta marknader kéinnetecknas av en betydande maérkestrohet
inbegriper forslaget till atgdrder for det forsta inte en avyttring av varuméirken, utan
snarare av produktnamn med mdjligheten att under en begrinsad period anvénda
varumérket Legrand pa de produkter som salufors. Koparen av dessa verksamheter maste
darfor inte bara dvervinna den tekniska osdkerheten (med den tid och de kostnader som
ar forknippade med detta) nir det géller att 4ndra den avyttrade industriella produkten,
utan ocksé ta pé sig de betydande kostnaderna for att byta varumérke pa sina produkter
samtidigt som man maste forsoka forsikra marknaden om att alla dessa samtidiga
fordndringar inte paverkar kvaliteten och tillforlitligheten hos dennes produktutbud.
Kommissionens undersdkning bekréftar den nackdel som &r forknippad med att inte
redan fran borjan ha ett eget varumédrke och visar att en kdpare behover lang tid (i
storleksordningen sju é&r) for att med framgéng byta varumirke pd sina produkter.
Samtidigt visar kommissionens undersokning att en kdpare maste skyddas av klausuler
om att séljaren inte skall aterlansera produkter under det ursprungliga varumérket pa de
relevanta marknaderna under en tid pd mer &n tio ar.

Vidare inbegriper parternas forslag inte vissa centrala funktioner (sdsom forsdljning,
marknadsforing och logistik) hos koncernen Legrand. De ursprungliga forslagen till
ataganden beror inte funktioner som marknadsforing och logistik, och inbegriper bara en
mycket begriansad del av forsdljarkéaren [...]*. Det finns inget exakt forslag nir det géller
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forséljarkdrerna for Legrand Lexic utanfor Frankrike. Dessa inbegriper personer med
sarskilt ansvar och personer som delvis ansvarar for denna forséljning. Urvalskriterierna
har inte preciserats. Eftersom detta forslag inte avser alla forsdljare skulle Legrand och
Schneider behalla ett band med kunderna. Detta band skulle vara sirskilt starkt pa de
marknader didr Legrand dven siljer slututrustning (sdsom uttag) och har en stark
stillning. Detta innebdr att den sammanslagna enheten fir mojlighet att omdirigera sina
kunder till det utbud av elcentraler som finns kvar inom koncernen Schneider/Legrand.
Nar det géller de centrala funktionerna (och ddrmed forknippade informationssystem)
visar kommissionens undersokning att en avyttring utan dessa funktioner &r
genomforbar, men medfor betydande risker.

Slutligen foreslar parterna att man skall avyttra forsdljningsavtal med grossisterna.
Kommissionens undersokning ger anledning till tvivel kring képarnas mojligheter att fa
en tillracklig tillgdng till grossisterna (det vill sdga pd likvéirdiga villkor som de avyttrade
enheterna tidigare hade). Parterna erbjuder rabatter [...]*. Enligt parterna uppgar dessa
rabatter 1 storleksordningen [0-10]* procent. Det dr inte helt sdkert att en kdpare skulle
kunna erbjuda lika stora rabatter eftersom denna dr mycket mindre @n koncernen
Schneider/Legrand. Om kdparen inte kan erbjuda liknande villkor kan grossisterna vélja
att behalla de formanliga villkor som de redan atnjuter hos Schneider och Legrand. Det
bor noteras att detta inte nddvandigtvis utesluter kdparna, utan snarare ger anledning till
tvivel kring deras forméga att aterupprétta konkurrensvillkor som é&r likvardiga med dem
som den avyttrade enheten hade da den tillhorde Schneider eller Legrand.

Detta problem é&r sdrskilt stort i Frankrike. I sjdlva verket &r Schneider redan en
dominerande aktdr pd marknaden for elcentraler (med andelar i storleksordningen [40-
70]* procent av marknaden for fordelningscentraler och [40-70]* procent av
marknaderna for gruppcentraler), medan Legrand redan &r dominerande pé flertalet
ovriga marknader for lagspanningsutrustning (till exempel med en andel i
storleksordningen [70-100]* procent av marknaden for uttag och strombrytare). Sdsom
forklaras 1 meddelandet om invindningar (det bor noteras att parterna inte bestrider
denna slutsats) leder sammanslagningen av dessa béda foretag till en dominerande
stillning gentemot grossisterna (med mellan [30-60]* procent av grossisternas totala
inkOp) 1 Frankrike. De foreslagna atagandena skulle forvisso f4 negativa effekter pa
denna samlade stéllning gentemot grossisterna, med den nya enheten skulle forbli
dominerande pd flertalet relevanta marknader och behdlla sin dominerande stillning.
Som en ofrdnkomlig affarspartner till grossisterna skulle koncernen Schneider/Legrand
dé kunna kontrollera tillgingen till grossisterna for koparen av verksamheterna Legrand
Puissance, Bticino Puissance och Legrand Lexic, till exempel genom att se till att denna
tillgdng inte gor det mojligt for kdparen att utdva négot aktivt konkurrenstryck som ar
likvardigt med tryck som Legrand tidigare utdvat.

Niér det géller forslagen till dtaganden betrdffande marknaderna for fordelningscentraler
och komponenter till dessa i1 Frankrike och Italien, och marknaderna for gruppcentraler
och komponenter till dessa i Danmark, Spanien, Frankrike, Italien och Portugal, avser
parternas forslag en blandning av verksamheter som skapas genom en osdker
avknoppning fran deras ursprungskoncern, vilkas forméga att fungera oberoende och
konkurrera pa ett sitt som &teruppréttar de ursprungliga konkurrensvillkoren ger
anledning till allvarliga tvivel.

De alternativa forslagen till &taganden av den 24 september

Som svar pd de allvarliga tvivel som kommissionen uttryckt kring de ursprungliga
atagandenas effekter foreslar den anmélande parten att man skall avyttra [...]*. Detta
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806.

807.

808.

forslag atfoljs av en tillfillig avyttring av varumérket [...]* 1 hela Europa och en
forsdljning av ytterligare en produktionsenhet [...]* och en omorganisation av ytterligare
produktionsenheter [...]*. Med andra ord foresléar parterna att man skall avyttra [...]*.

Detta forslag har den fortjdnsten att man tydligt [...]* utesluter en aterlansering av
verksamheter pd alla de marknader pa vilka den anméilda transaktionen skulle skapa eller
forstirka en dominerande stillning. Det eliminerar emellertid inte vissa tvivel och risker
som &r forknippade med bristen pa en oberoende och full drift av den foreslagna enheten.

For det forsta aktualiserar detta alternativa forslag samma fragor nir det giller en
fullstdndig avknoppning av [...]* som de ursprungliga forslagen. Sdsom pédpekats ovan
ar avyttringen inte fullstdndig ndr det géller vissa centrala funktioner, marknadsforing,
afférsstod, forbindelser med distributorerna, logistik etc.). I likhet med analysen av det
ursprungliga forslaget ovan omfattar det alternativa forslaget inte heller hela den berérda
forséljarkdren, och de problem som é&r forknippade med att dela ett varumérke kvarstar.

Slutligen innebér det alternativa forslaget att verksamheter flyttas mellan fabriker. Till
exempel [...]*. P4 samma sitt skulle produktionslinjerna [...]* Overforas till
produktionsenheten [...]*. Precis som tidigare skulle [...]* omorganiseras [...]* till en
eller tvd enheter. Denna omorganisation ger anledning till tvivel ndr det géller den
fortsatta driften av de aktuella verksamheterna, dels pa grund av den osédkerhet som
sddana omflyttningar alltid innebér, dels pa grund av att know-how gér forlorad [...]*.
Dessutom kan kommissionen inte beddma om de mottagande enheterna klarar att ta emot
de nya verksamheterna pd ett konkurrenskraftigt sitt (tillgdngligt utrymme,
produktionskostnader, tillgang till leverantorer etc.).

809. Slutligen begrinsar sig det alternativa forslaget till Europa, trots att en del [...]* av de

810.

berorda industrianliggningarnas omsédttning exporteras till tredje land. Enligt de
forslagna korrigerande &tgdrderna skulle denna export kvarstd inom koncernen
Schneider/Legrand. Parterna uppméarksammar hir kommissionen pa det faktum att av en
total forsdljning pa [300-500]* miljoner euro, exporteras for ndrvarande [50-250]*
miljoner euro till tredje land. Detta innebar att de produktionsenheter som ar tdnkta att
avyttras skulle fortsitta att leverera i genomsnitt ungefar en fjardedel av sin nuvarande
produktion till koncernen Schneider/Legrand. Detta beroende &r sérskilt stort for
fabriken [...]*, som exporterar mer dn [40-70]* procent av sin produktion till tredje land.
For att 16sa detta problem foreslar parterna [...]*. I bada fallen skulle produktionen
omedelbart eller pd sikt begrinsas vid de aktuella enheterna, vilket skulle 6ka deras
enhetskostnader. En sddan o©kning av enhetskostnaderna skulle skada deras
konkurrensformdga genom att minska deras marginaler. En  forsdmrad
konkurrensforméga hos den avyttrade enhetens produktionsenheter skulle inte f& samma
effekter 1 alla ldnder. P4 de franska marknaderna, diar Schneider redan har en
dominerande stillning, skulle effekterna bli mycket kédnnbara, medan storleken pd de
marknadsandelar som avyttras pa de italienska marknaderna for gruppcentraler skulle
kunna absorbera en sddan forlorad konkurrensformaga.

Utover de problem som tas upp ovan ldser det alternativa forslaget inte heller de problem
som identifierats nir det géller tilltradet till marknaden framfor allt i Frankrike. De
villkor for marknadstilltrade som Legrand &tnjot fore transaktionen hingde inte bara
samman med foretagets stillning (som var ganska blygsam jamfort med Schneiders,
sarskilt nér det géller fordelningscentraler) pa marknaden for elcentraler, men ocksé dess
betydande styrka pd marknaden for slututrustning (uttag och strombrytare etc.).
Kommissionens undersokning visar att ingen annan marknadsaktdor kan erbjuda
grossisterna villkor som dr jdmforbara med Legrands (som dominerar pa marknaden for
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812.

813.

814.

815.

slututrustning) och Schneiders (som dominerar pd marknaden for elcentraler). Detta
innebdr att kdparen av verksamheten inte skulle komma i atnjutande av de villkor som
grossisterna erbjuder [...]* for de berdrda produkterna, vilket (enligt kommissionens
undersokning) skulle kunna paverka dess konkurrensformaga avsevirt. Denna risk blir
dnnu stérre ndr sammanslagningen vil genomforts eftersom koparen dd maéste
konfrontera Schneiders och Legrands samlade styrkor.

I Frankrike konstaterar kommissionen att transaktionen leder till en forstarkning av
Schneiders dominerande stillning pa marknaderna for fordelnings- och gruppcentraler.
Denna forstdrkning beror sdsom framgar av ovanstdende analys av den anmélda
transaktionens effekter pd konkurrensen framfor allt pd tvd faktorer: att Legrands
marknadsandelar laggs till Schneiders (vilket inte skulle ske enligt det alternativa
forslaget) och fOrstdrkningen av Schneiders stéillning gentemot distributorerna av
elutrustning till f6ljd av tillskottet av Legrands forséljning och dominerande stillning
inom segmentet utrustning efter gruppcentralen. Enligt redogorelsen ovan skulle kdparen
av den foreslagna verksamheten absolut inte kunna ateruppritta det konkurrenstryck som
Legrand utovat pa Schneider (sdrskilt gentemot den nya samlade enheten
Schneider/Legrand). Under dessa forhallanden skulle de foreslagna atagandena inte
eliminera transaktionens negativa effekter pa konkurrensen pa dessa marknader.

Sammanfattningsvis eliminerar den anméilande partens alternativa forslag inte alla de
risker som aktualiseras av det ursprungliga forslaget (varav vissa i sig skulle kunna
dventyra de korrigerande atgirdernas effektivitet), och det 16ser inte de invdndningar
som uttryckts i friga om marknaderna for elcentraler och komponenter till dessa i
Frankrike. T vilket fall som helst kan kommissionen inte att yttra sig om huruvida
forslaget kan godkdnnas utan en ny undersokning (vilket &r uteslutet i detta skede av
forfarandet).

De franska och portugisiska marknaderna for kretsbrytare

Det ursprungliga forslaget till ataganden bestod i1 att avyttra hela foretaget Baco,
inbegripet samtliga materiella och immateriella tillgdngar, personal och
forsdljningsavtal. Baco verkar dven inom omrddena allpoliga brytare och
styrningsutrustning. Dess produkter salufors under varumirkena Baco och Legrand.
Tillverkningen sker i en anldggning i Strasbourg.

Det foreslagna atagandet eliminerar overlappningen med Schneiders verksamhet pa
marknaderna for kretsbrytare. Dessutom ar Baco ett fullt fungerande foretag som tycks
vara oberoende. Sasom anfors ovan dr dock en del av Bacos verksamhet och Legrands
Ovriga verksamhet pad omrddet elcentraler beroende av varandra. Det verkar framfor allt
som om en fjardedel av Bacos omséttning hérrdr fran underleverantorstjanster at den
ovriga koncernen Legrand. Kommissionens undersokning visar att Bacos forséljning bor
kopplas till Legrands verksamhet pd omradet elcentraler. Den visar ocksa att parternas
forslag — med detta forbehall — skulle 16sa konkurrensproblemen pa de franska och
portugisiska marknaderna for kretsbrytare.

Parternas alternativa forslag innebér att man skulle bryta Bacos leveranser till 6vriga
Legrand under [...]*, och ldmnar mojligheten att avyttra [...]* 6ppen. Forslaget om en
forséljning av Baco bor dock kopplas till forsdljning av annan verksamhet pd omradet
elcentraler, varfor forslaget inte dr godtagbart i sin nuvarande utformning.
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Den franska marknaden for utrustning for styrning och indikering

Forslaget till dtagande gar ut pa att avyttra Baco. Det foreslagna dtagandet eliminerar
overlappningen med Schneiders verksamhet pa marknaderna for utrustning for styrning
och indikering. De synpunkter som framfors ovan i friga om Baco géller dven hér.

Den franska marknaden for uttag och strombrytare
De ursprungliga forslagen till ataganden ir otillrickliga

Det ursprungliga forslaget till ataganden gick ut pa att avyttra foretagen Alombard och
Scanelec, som bdda ar dotterforetag till Schneider. Alombard &r specialiserat pa att
tillverka uttag och strombrytare, men utvecklar ocksd verksamhet pad marknaden for
utrustning for anslutning och koppling. Alombard har en egen produktions- och FoU-
anldggning i Orléans. Forslaget till atagande inbegrep Alombards samtliga materiella och
immateriella tillgdngar. Scanelecs verksamhet bestdr i1 att salufora utrustning efter
gruppcentralen till stormarknader. Forslaget till dtagande inbegrep Scanelecs samtliga
materiella och immateriella tillgdngar.

Kommissionens undersokning visar att detta forslag inte skulle ateruppritta en effektiv
konkurrens pa de relevanta marknaderna.

For det forsta verkar det som om marknaden betraktar Alombards eget produktutbud som
obsolet. Ovriga produktutbud som salufors av Alombard har utvecklats av andra enheter
inom Schneider (som inte skulle avyttras).

Dessutom aktualiserar forslaget till avyttring betydande problem betrdffande de bada
enheternas oberoende till f6ljd av deras nuvarande integrering i koncernen Schneider.
Alombard koper huvuddelen av sina komponenter av andra foretag inom Schneider. Om
man inte skall forbli beroende av Schneider/Legrand maste en kdpare déarfor lansera nya
produktlinjer for att integrera Alombard i sin verksamhet, vilket skulle ta mellan ett och
tva ar och krdva betydande investeringar. Dessutom dr Alombards forsdljarkér och ett
antal av dess centrala funktioner [...]*. En kopare skulle sdlunda ocksa tvingas inritta en
ny forsiljarkar och ersdtta dessa centrala funktioner.

Scanelec koper alla sina komponenter av andra foretag inom Schneider, salufor
produkter under varumirket Schneider och [...]* av dess personal har anstillningsavtal
med Schneider. Det dr svart att forestélla sig att detta foretag skulle kunna dverleva en
langre tid utanfor koncernen Schneider. Scanelecs forséljning kan inte skiljas fran
Alombards eftersom de bddas forsdljning star for [10-30]* procent av den andres
omsittning. Kommissionens undersokning bekréftar denna analys.

Slutligen framgar det att Alombard och Scanelec bara stir for en liten del av den franska
marknaden for uttag och strombrytare (cirka [0-10]* procent), jaimfort med cirka [80-
100]* procent for den sammanslagna enheten. Med tanke pa Schneider/Legrands
dominerande stillning gentemot de franska grossisterna pd samtliga marknader for
lagspanningsutrustning, dr det hogst otroligt att den avyttrade enheten skulle kunna utdva
ett konkurrenstryck som &ar jamforbart med det som koncernen Schneider har utdvat
(denna kunde stédja sig pd sin styrka inom segmentet elcentraler for att forma
grossisterna att silja foretagets uttag).

Sammanfattningsvis skulle det forslag till 4tagande som avser en forsiljning av Scanelec
och Alombard inte kunna aterupprétta de ursprungliga konkurrensvillkoren.
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De alternativa forslagen till ataganden av den 24 september

De alternativa dtagandena bestdr i [...]*. Enligt de upplysningar som ldmnats till
kommissionen [...]*.

Det alternativa forslaget skulle ddrmed mer &n vdl undanrdja mer &n den
konkurrensméssiga 6verlappningen mellan Schneider och Legrand. Det aktualiserar dock
tvd viktiga frigor.

For det forsta aktualiseras fragan om [...]* konkurrensforméga. Det framgér framfor allt
att en stor del av [...]* omséttning (20-30 %) avser leveranser av komponenter till andra
dotterforetag [...]*. Parterna fOreslar att man skall skilja denna verksamhet fore
avyttringen [...]*, men tvivel kvarstdr kring denna avskiljnings effekter pd [...]*
lonsamhet och pa konkurrensformégan hos dess produktutbud. En exakt analys av dessa
aspekter skulle krdva en ny undersékning.

Fore transaktionen dominerar Legrand dessutom den franska marknaden for uttag och
strombrytare (med en total marknadsandel pé [80-90]* % [...]*). Dess huvudkonkurrent
ar Alombard ([0-10]* %), som gynnas av att tillhéra koncernen Schneider (nir det géller
bade produkter, via Lexel, och tillgdngen till grossisterna). Efter transaktionen och
genomforandet av detta atagande kommer situationen [...]*. Det verkar inte troligt att
den nya enheten skulle kunna bevara dessa marknadsandelar. For det forsta talar
Schneider i sina interna dokument om en marknadsandel i storleksordningen [10-
20]* procent for [...]*. Effekten p& sammanslagningen blir att denna dynamik
elimineras. Vidare kan koncernen Schneider/Legrand dstadkomma samma effekt nér det
géller att differentiera sina varumirken [...]* som man tidigare hade pa marknaden och
hinvisa [...]*. Med tanke pa Legrands klart dominerande stillning fore transaktionen, pa
att den sammanslagna enheten fortfarande gynnas av tva starka varumirken (Legrand
och [...]*) och pé att den nya enheten blir en ofrdnkomlig afférspartner for grossisterna,
aktualiseras fragan om att utréna om avyttringen [...]* gor det mojligt att ateruppritta en
situation som dr jaimforbar med den som radde fore transaktionen.

Kommissionen anser att [...]*, skulle sa inte vara fallet. Precis som for elcentraler ar det
for det forsta inte sdkert att kdparen kan &tnjuta en tillgang till distributérerna pé villkor
som dr jimforbara med [...]*. Detta forhallande forstirks nér transaktionen vil har
genomforts d& Legrands starka sidor forenas med Schneiders. Detta forhéllande kan
avsevirt paverka [...]* konkurrensformaga efter transaktionen. For det andra kommer
[...]* att konfronteras med den sammanslagna enheten, som har ett utbud av uttag och
strombrytare som atminstone dr jimforbart med det som [...]* har, och som gynnas av
att man har tvd varumirken (Legrand och [...]*). Detta innebdr att den sammanslagna
enheten kan vidta sérskilda atgidrder gentemot [...]*.

Sammanfattningsvis uttrycker kommissionen allvarliga tvivel kring det alternativa
forslagets formaga att aterupprétta det konkurrenstryck som finns fore transaktionen och
eliminera dess konkurrensbegriansande effekter pd denna marknad. I vilket fall som helst
kan kommissionen inte godkdnna detta nya forslag utan en ny undersokning (vilket ar
uteslutet 1 detta skede av forfarandet).
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Den grekiska marknaden for uttag och strombrytare
De ursprungliga forslagen till ataganden &r otillrackliga

Det ursprungliga forslaget till dtaganden bestod i att till Alombard (se tidigare punkter)
avyttra det exklusiva avtal som Schneiders dotterforetag Elko har slutit med det
oberoende grekiska foretaget [...]* om import av uttag och strombrytare till Grekland.

Kommissionens undersokning visar att den verkliga genomfGrbarheten av denna
avyttring ar rattsligt sdvil som tekniskt och affarsmissigt osdker. I sjdlva verket skiljer
sig den standard for uttag och strombrytare som anvinds i Grekland (schuko) frén den
som anvénds i1 Frankrike (den fransk-belgiska standarden), ddr Alombard har néstan hela
sin forsdljning. Dessutom dr varumarket Alombard for ndrvarande okdnt 1 Grekland, och
de tredje parter som tillfragats uttrycker starka tvivel kring dess forméga att aterupprétta
den konkurrens som Elko tidigare bjudit. Slutligen finns det inget som tyder pa att den
grekiska importoren skulle godta denna avyttring.

De alternativa forslagen till &taganden av den 24 september

Det alternativa forslaget bestar i att [...]* och i1 att ge [...]* mojlighet att anvdnda
varumérket [...]* 1 Grekland. Detta forslag innebdr dock samma osdkerheter som det
ursprungliga forslaget. Framfor allt [...]*. Det ar inte alls sékert att kdparen [...]* vill
investera 1 en produktionslinje for schuko-uttag, som bara har en blygsam avsittning (i
Grekland).

Kommissionen anser dérfor att dessa dtaganden inte loser de konkurrensproblem som
identifierats pa den grekiska marknaden for uttag och strombrytare. I vilket fall som helst
kan kommissionen inte godkdnna detta nya forslag utan en ny undersékning (vilket ar
uteslutet 1 detta skede av forfarandet).

Den franska marknaden for vattenskyddad utrustning

Forslaget till dtagande bestar i att avyttra Sarels verksamhet “installationsprodukter”.
Sarel  tillverkar ~ holjen  till  automatiska  industriella ~ system  liksom
“installationsprodukter” (vattenskyddade uttag och strOmbrytare samt utrustning for
anslutning och koppling). [...]*.

Forslaget till tagande bestar 1 en avyttring av samtliga Sarels materiella och immateriella
tillgdngar som é&r forknippade med verksamheten “installationsprodukter” och en
avyttring av varumidrket Sarel for denna produktkategori. Det bor noteras att den
sammanslagna enheten behaller Sarels verksamhet 1 fraga om holjen och dganderitten till
ett varumérke, ndmligen ”Sarel Enveloppes” (holjen).

Sarels verksamhet pa omradet “installationsprodukter” star for [...]* av Schneiders
omsittning pd den franska marknaden for vattenskyddad utrustning. Forslaget till
atagande eliminerar darfor helt parternas 6verlappning pa denna marknad.

Kommissionens undersokning ger blandade resultat nér det géller en gemensam
anvindning av varumirket Sarel och en avknoppning av denna verksamhet (avskiljning
av produktionsenheter och mer allmént av verksamheterna avseende universella holjen,
som skulle kvarstd inom Schneider, och uttag och strombrytare, som skulle avyttras). I
vilket fall som helst aktualiserar detta forslag samma problem som forslagen betridffande
elcentraler i Frankrike eller uttag och strombrytare nér det géller koparens forméga att
ateruppritta de tidigare konkurrensvillkoren.

168



838.

839.

840.

841.

842.

843.

844.

Den spanska marknaden for vattenskyddad utrustning

Forslaget till atagande (som inte har dndrats) bestar i att avyttra varumirket Estanca 55,
som Schneiders dotterforetag Eunea Merlin Gerin anvidnder f{or att salufora
vattenskyddad utrustning i Spanien, till verksamheten installationsprodukter” som
tillverkas av Sarel (som ocksa skulle avyttras — se ovan). Det bor ocksa noteras att Eunea
Merlin Gerin star for Schneiders samtliga verksamhet pa den relevanta marknaden.

Forslaget till dtagande omfattar bara tillverkningen av produkter och det sérskilda
produktnamnet (Estanca 55), under vilket dessa produkter salufors i Spanien. Déremot
omfattar det inte en avyttring av affarsverksamheten (forsiljarkarer som inte preciseras
och som inte tycks [...]*) eller av det dvergripande varumirket (Eunea Merlin Gerin),
som den sammanslagna enheten ddrmed kan “ateranvdnda” for att salufora ett nytt
produktutbud frén Legrand. Undersdkningen visar tydligt att detta produktutbud inte kan
fi en konkurrensmadssig tillging till distributionsledet utan att tillhéra en koncern med en
styrka som dr jimforbar med Schneiders styrka i Spanien.

Den franska marknaden for utrustning for anslutning och koppling

Forslaget till atagande bestdr 1 att avyttra [...]* och Sarels verksamhet
“installationsprodukter” separat. Dessa avyttringar skulle helt eliminera parternas
overlappning pa den franska marknaden for utrustning for anslutning och koppling, dér
Legrand har en dominerande stéllning. Detta forslag ger inte anledning till nagra andra
synpunkter dn dem som framfors ovan i fraga om den franska marknaden f6r uttag och
strombrytare.

Den franska marknaden for nédbelysningssystem

Forslaget till atagande bestdr 1 att avyttra Schneiders verksamhet pd omréadet
nddbelysningssystem  till den  enhet som  kOper  Sarels  verksamhet
“installationsprodukter” (som omfattas av ett forslag till dtagande — se ovan). Det bor
noteras att Schneider inte har ndgon produktionsenhet for denna produktkategori, utan
koper dem av en tredje part. Leveransavtalet skulle ocksd Overlatas till koparen.
Schneider salufor nddbelysningssystem under varumirket Merlin Gerin. For nérvarande
anvands inte varumarket Sarel for att salufora denna produktkategori.

Dessutom foreslar parterna att man skall Overldta affarsverksamheten Lumatic,
inbegripet varumirket Lumatic, pd koparen av Sarels verksamhet “installations-
produkter”. Lumatic var ett oberoende foretag som silde sina produkter under det egna
varumérket, och som numera ingér i ett dotterforetag till Legrand, URA/Lumatic, som &r
specialiserat pd nodbelysningssystem. Under ar 2000 beslutade dock Legrand att under
loppet av ar 2001 avskaffa varumérket Lumatic till forméan for varumérket URA.

Undersokningen av det ursprungliga forslaget visar att utbytet av varumirket Merlin
Gerin till varumdrkena Sarel (som inte existerar pd denna marknad) och/eller Lumatic
(som skall forsvinna) inte gor det mdjligt att &terupprétta de ursprungliga
konkurrensvillkoren pd denna marknad (ddr Legrand har en dominerande stdllning med
en marknadsandel pa 6ver [40-60]* procent).

I de alternativa forslagen till dtaganden foresldr den anmilande parten att man skall ge
[...]* 1 uppdrag att salufora de sjdlvfungerande nodbelysningssystem som for ndrvarande
salufors av Merlin Gerin. [...]*, kommissionen uttrycker allvarliga tvivel kring detta
forslag. I sjdlva verket dr de fragestédllningar som avser distributionsledet och formagan
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att aterupprétta effektiva konkurrensvillkor identiska med dem som redogjorts for ovriga
marknader for uttag och strombrytare och elcentraler 1 Frankrike. Dessutom ger en sddan
korrigerande atgird inte ndgra forsdkringar nér det géller kdparens incitament [...]* att
utveckla konkurrensen pd den berérda marknaden. I vilket fall som helst kan
kommissionen inte godkdnna detta nya forslag utan en ny undersdkning (uteslutet i detta
skede av forfarandet).

Den franska marknaden for lagspdnningstransformatorer

Forslaget till atagande innehaller ett alternativ. For det forsta foreslar parterna att man
skall overlata Schneiders affarsverksamhet pa omradet lagspanningstransformatorer till
dess nuvarande leverantor Murrelektronik. Det bor noteras att Schneider salufor dessa
produkter under varumirket Télémécanique. Det foreslagna dtagandet bestar sdlunda i att
behdlla de produkter fran Murrelektronik som redan finns 1 Télémécaniques
affarskatalog, men att saluféra dem under varumérket Murrelektronik.

Alternativt foreslar den anmailande parten att man Overlater leveransavtalet mellan
Schneider och Murrelektronik till Baco (som omfattas av ett forslag till dtagande — se
ovan).

Den sammanslagna enhetens okade marknadsinflytande skulle inte elimineras av det
forsta alternativet. Aven om en Overldtelse av distributionsavtalet till Baco har den
fordelen att den eliminerar de 6kade marknadsandelarna for parterna, fOrutsitter den
dndd att man lanserar ett nytt varumidrke med de osidkerheter kring de foreslagna
atagandenas genomforbarhet och effekter pa konkurrensen som detta innebér. P4 samma
sdtt bor man fraga sig om Murrelektronik kan verka oberoende av Schneider, som
salufor huvuddelen av dess produktutbud, med tanke pa att detta foretag enligt parterna
sjdlva skulle forsvinna om Schneider upphor att distribuera dess produktutbud. Dessutom
ger en sadan korrigerande atgird inte nagra forsdkringar nir det géller incitamenten for
koparen av Baco att utveckla konkurrensen pa den berérda marknaden.

Den brittiska marknaden for kabelhyllor/kabelstegar

Forslaget till atagande bestar 1 att, inom ramen for uppsdgningen av avtalet om leverans
av Meétal Déployés produkter under varumirket Cablofil till Mita, som &r ett
dotterforetag till Schneider, fora Over Mitas affarsverksamhet och forsdljarkar for
forsdljning av dessa produkter till Métal Déployé. Dessutom forbinder sig den
anmélande parten att inte teruppta forséljningen av denna produktkategori under fem ar.
Det bor noteras att forséljningen av produkter under varumérket Cablofil star for ungefar
[50-707* procent av Schneiders omséttning pé den relevanta marknaden.

Med tanke pa Schneiders och Legrands i allminhet ganska mattliga marknadsandelar i
Forenade kungariket &r det troligt att den minskning av deras marknadsandelar som
foljer av en konkurrensklausul kan 16sa konkurrensproblemet pd denna marknad.

C. Slutsats

Undersokningen visar tydligt att det ursprungliga forslaget ar otillrackligt nar det géller
bade de foreslagna enheternas formaga att fungera sjdlvstandigt och riskerna betridffande
de avyttrade enheternas tillgdng till marknaden. Parternas alternativa forslag till
ataganden l0ser bara delvis de risker som det ursprungliga forslaget aktualiserar. De kan
darfor inte godkdnnas. De alternativa forslagen till ataganden 1) ar klart otillrackliga pa
vissa marknader sdsom marknaderna for uttag och strombrytare 1 Grekland,
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vattenskyddade uttag 1 Spanien, lagspanningstransformatorer 1 Frankrike och
nddbelysningssystem (eller sjidlvfungerande nodbelysningssystem) i Frankrike, ii) ger
anledning till ett antal allvarliga tvivel kring de avyttrade enheternas
overlevnadsmdjligheter, och iii) ger fortsatt anledning till allvarliga tvivel kring de
avyttrade enheternas formdga att forsvara sin nuvarande stillning och &terupprétta
villkoren for en effektiv konkurrens pd de relevanta marknaderna. De tva sistndmnda
punkterna giller samtliga relevanta marknader med undantag for marknaden for
kabelhyllor/kabelstegar 1 Forenade kungariket. Nar det giller de nya dtaganden som
ingdr 1 de alternativa forslagen till 4taganden (bland annat de som avser elcentraler samt
uttag och strombrytare) kan kommissionen i vilket fall som helst inte godkdnna dessa
forslag utan en ny undersokning, vilket ar uteslutet enligt punkt 43 i kommissionens
tillkdnnagivande om korrigerande atgéarder.

OVERGRIPANDE SLUTSATS

Av de skidl som redovisas ovan kommer den anmailda transaktionen att leda till att en
dominerande stéllning skapas eller forstarks med foljden att den effektiva konkurrensen
skulle begrinsas avsevirt. Kommissionen kan inte dra slutsatsen att de foreslagna
atagandena skulle gora transaktionen forenlig med den gemensamma marknaden och
EES-avtalet. Kommissionen konstaterar darfor att den anmailda transaktionen ar
oforenlig med den gemensamma marknaden och EES-avtalet.

171



HARIGENOM FORESKRIVS FOLJANDE.
Artikel 1

Den koncentration som Schneider anmalde till kommissionen den 16 februari 2001, och
som innebér att Schneider forvdrvar ensam kontroll dver Legrand, forklaras of6renlig
med den gemensamma marknaden och EES-avtalets funktion.

Artikel 2
Detta beslut riktar sig till

SCHNEIDER ELECTRIC S.A.
43-45, boulevard Franklin Roosevelt
92500 RUEIL-MALMAISON
FRANKRIKE

P& kommissionens véignar

(undertecknat)
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BILAGA 1
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BILAGA 2

PARTERNAS VARUMARKEN

SCHNEIDER LEGRAND
Varumirke Linder Varumirke Linder
Alombard F Arnould F
Boige&Vignal F Bticino F-E-P-D-B-A-F-NL
Dalcotech DK Legrand Samtliga lander
Eljo S Ortronics I-UK-F
Elko S-FIN-GR Planet-Watthom F-NL-A-DK-S-FIN-D
Elso D-GR Quintela E-P-D-B
ESMI FIN-S-DK-D Tenby
Eunea E-P Tegui UK-IR
Gardy F-B Terraneo I-E-P-D-B-A-F-NL
JoJo (i ”gor-det-sjilv- | DK-UK-S-FIN-F (under varumirket | URA F-E-B-S
butiker”) Jo)
Lexel S-FIN-DK Wiremold UK
LK DK
May&Steffen D

Merlin-Gerin

Samtliga lander

Mita UK-B-IR

Multisignal S

Normabarre F-1

Sarel F-I-A-B

Schyller Samtliga lander forutom Luxemburg
Square D UK

Stago NL-B

Stromfors FIN-D-S-DK

Télémécanique Samtliga lander

Telesafe S-D-NL
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Thorsman

S-FIN-DK-UK-IR-D-NL-B

Wibe

S-FIN-DK-UK-B-A-P
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