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(Text von Bedeutung fiir den EWR)

DIE KOMMISSION DER EUROPAISCHEN GEMEINSCHAFTEN -
gestiitzt auf den Vertrag zur Griindung der Européi schen Gemeinschaft,

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

gestutzt auf die Verordnung (EG) Nr. 139/2004 vom 20. Januar 2004 Uber die Kontrolle von
Unternehmenszusammenschl issen’, insbesondere auf Artikel 8 Absatz 1,

gestlitzt auf die Entscheidung der Kommission vom 3. Mai 2007 zur Einleitung des Verfahrens
in dieser Sache,

nach  Anhorung des Beratenden  Ausschusses fur die  Kontrolle  von
Unternehmenszusammenschl tissen?,

gestitzt auf den Abschlussbericht des Anhérungsbeauftragten in dieser Sache®,
in Erwagung nachstehender Grinde:

Q) Am 15. Januar 2007 ist bei der Kommission ein Antrag nach Artikel 4 Absatz 5 der
Verordnung (EG) Nr. 139/2004 (,,Fusionskontrollverordnung“) und am 23. Mérz
2007 die Anmeldung eines Zusammenschlusses nach Artikel 4 dieser Verordnung
eingegangen. Danach ist Folgendes beabsichtigt: Das Unternehmen Travelport LLC

! ABI. L 24vom 29. 1. 2004, S. 1
2 ABI.C ..., 200.,S.
s ABI.C ..., 200.,S.
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Q)

(6)

(, Travelport“, USA), eine Tochtergesellschaft der Blackstone Group (,, Blackstone®,
USA), ewirbt im Sinne von Artikel 3 Absatz1l Buchstabeb) der
Fusionskontrollverordnung die Kontrolle Gber die Gesamtheit des Unternehmens
Worldspan Technologies Inc. (, Worldspan*, USA) durch Erwerb von Anteilen.

In ihrer Entscheidung vom 3. Ma 2007 stellte die Kommission fest, dass das
angemeldete Vorhaben Anlass zu ernsthaften Bedenken hinsichtlich seiner
Vereinbarkeit mit dem Gemeinsamen Markt und dem EWR-Abkommen gibt. Daher
leitete die Kommission das Verfahren gemald Artikel 6 Absatz 1 Buchstabe c der
Fusionskontrollverordnung ein.

DIE BETEILIGTEN UNTERNEHMEN

Travelport (,die anmeldende Partei*), eine Tochtergesellschaft der Blackstone
Group (,Blackstone®, USA), sammelt Inhalt von Fluggesellschaften, Hotels,
Autovermietungen und anderen Reiseanbietern und vertreibt diesen Inhat an
Endverbraucher. Das Unternehmen betreibt Galileo, ein weltweites Vertriebssystem
(,GDS*), Gulliver's Travel Associates und aul3erdem verschiedene Online-
Reisebiros sowie globale Websites, darunter ebookers, Orbitz, Cheaptickets,
Octopus Travel, Hotel Club und RatesToGo.

Worldspan erbringt Reisevertriebsdienste Uber sein GDS. Das Hauptgewicht des
Unternehmens liegt auf der Bereitstellung von GDS-Diensten fur Online- und seit
Kurzem auch herkémmliche Reisebiiros, und zwar Uberwiegend im Freizeitbereich.
AuRRerdem erbringt Worldspan bestimmte I T-Leistungen fur Fluggesellschaften (z. B.
interne Reservierungssysteme und Technol ogiedienstleistungen fir den Flugbetrieb).

DER ZUSAMMENSCHLUSS

Bei dem Vorhaben handelt es sich um einen Zusammenschluss gemald Artikel 3
Absatz 1 Buchstabeb der Fusionskontrollverordnung, da Travelport die alleinige
Kontrolle Gber Worldspan durch den Erwerb des gesamten Aktienkapitals dieses
Unternehmens erwirbt.

GEMEINSCHAFTSWEITE BEDEUTUNG

Der weltweite Gesamtumsatz der beteiligten Unternehmen belauft sich auf mehr as
5000 Mio.EUR* Der gemeinschaftsweite Gesamtumsatz von Blackstone
(berschreitet 250 Mio. EUR.> Dagegen (berschreitet der gemeinschaftsweite
Gesamtumsatz von Worldspan® 250 Mio. EUR nicht, so dass das Vorhaben im Sinne

Blackstone: 23,755 Mrd. EUR (2006); Worldspan: 700 Mio. EUR (2006).

[...]*EUR (2006).

[...]*EUR (2006).

Bestimmte Textteile wurden zum Schutz vertraulicher Informationen ausgelassen. Diese Teile sind
durch eckige Klammern und ein Sternchen gekennzeichnet.
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von Artikel 1 der Fusionskontrollverordnung nicht von gemeinschaftsweiter
Bedeutung ist.”

VERWEISUNG NACH ARTIKEL 4 ABSATZ 5

Nach einzelstaatlichem Fusionskontrollrecht hétten vier Mitgliedstaaten (Osterreich,
Deutschland, Italien und Polen) das Fusionsvorhaben prifen missen; zwel weitere
(Vereinigtes Konigreich und Irland) hétten es prifen kénnen.

Am 15. Januar 2007 ist bei der Kommission ein begrindeter Antrag Travelports
eingegangen, in dem das Unternehmen gemad Artikel 4 Absatz5 der
Fusionskontrollverordnung die Verweisung an die Kommission beantragte. Gegen
die Verweisung des Vorhabens an die Kommission ist von keinem Mitgliedstaat
Widerspruch eingel egt worden. Die Kommission hat das V orhaben deshal b gepruft.

DIE RELEVANTEN MARKTE
Der sachlich relevante Markt
Definition des sachlich relevanten Marktes

In friheren Verfahren hat die Kommission ein GDS als Instrument definiert, das
Reisebiros zur Verfligung gestellt wird, damit sie Informationen CUber
Fluggesellschaften und andere international tétige Reiseleistungsanbieter (darunter
auch Autovermieter und Hotels) abrufen und dort Reservierungen durchfihren
konnen. Diese Reiseleistungsanbieter versorgen das GDS mit Daten Uber die von
ihnen gelieferten Produkte.®

Der durch dieses Fusionsvorhaben beeinflusste Produktmarkt ist der Markt fir
elektronische Reisevertriebsdienste Gber ein GDS. Ein GDS ist eine zweiseitige
Plattform, Uber die Reiseleistungsanbieter wie Fluggesellschaften, Autovermieter und
Hotelketten® ihren Reiseinhalt an Reisebiiros und letztendlich an den Endverbraucher
vertreiben. Gleichzeitig konnen Reisebiros auf Reiseinhalt zugreifen und ihn fir
Endverbraucher buchen.

GDS-Betreiber handeln als Vermittler in einem zweiseitigen Markt, indem sie zwei
getrennte Kundenkategorien miteinander verbinden. Auf dem vorgelagerten Markt
(der Marktseite der Reiseleistungsanbieter) liefern Reiseleistungsanbieter den GDS
Informationen Uber ihren Buchungsbestand und Inhalt, wahrend die GDS fir die
Reiseleistungsanbieter Buchungsmoglichkeiten und einen Vertriebskanal zu den

Der Umsatz wurde nach Mal3gabe von Artikel 5 Absatz 1 der Fusionskontrollverordnung und der
Mitteilung der Kommission (Uber die Berechnung des Umsatizes im Sinne der
Fusionskontrollverordnung (ABI. C 66 vom 2.3.1998, S. 25) ermittelt.

Siehe die Entscheidungen der Kommission in den Sachen COMP/M.2197 Hilton/Accor/Forte/Travel
Services/V vom 16. Februar 2001, COMP/M.2510 Cendant/Galileo vom 24. September 2001 und
COMP/M.2794 Amadeus/GGL/JV vom 21. Mai 2002.

Auf Fluggesellschaften entfallt die bei Weitem grofite Zahl von GDS-Buchungen. Nach Auskunft der
anmeldenden Partel 18sst sich der Anteil der Hotel- und Mietwagenbuchungen am gesamten GDS-
Buchungsaufkommen in der Gemeinschaft fir die vier GDS-Anbieter auf ungeféhr [0-10%]* schétzen.
Anmeldung, Ziffern 148-149.
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Reisebiros bereitstellen.’® Auf dem nachgelagerten Markt (der Marktseite der
Reisebiros) erbringen GDS fir die Reisebiros Dienstleistungen aus den Bereichen
Reservierung, Buchung und Ausstellung von Flugscheinen mit einem umfassenden
Instrument, das Vergleiche zwischen den Preisen und Bedingungen von Hunderten
von Reiseestungsanbietern erméglicht. Die eingehende Marktuntersuchung der
Kommission™ hat diese Merkmale des sachlich relevanten Marktes bestétigt.

Allgemeine Beschreibung des Marktes

Die Existenz der GDS-Plattform ist durch den Mehrwert gerechtfertigt, den sie
schafft. Ein GDS koordiniert die Nachfrage der Reisebiros und erzeugt damit eine
positive Netzexternalitét, die von den Reiseleistungsanbietern internalisiert wird. Da
sie den Zugang zu einem ausgedehnten Netz von Reisebiros (und damit indirekt zu
einer groRen Zahl von Endkunden) ermdglichen, sind GDS-Betreiber effektive
Vertriebskande fir Reiseleistungsanbieter (,Netzwirkung*). Insbesondere ist die
zentralisierte Recherche von Fahrpreisen/Tarifen fir Reisebiros in eéinem GDS
effektiver und weniger zeitaufwéndig al's Mehrkanalrecherchen in zahlreichen fir die
Reisel eistungsanbieter spezifischen Quellen.*

Gibt es mehrere Betreiber der gleichen Plattform, kdnnen sich Kunden auf jeder
Plattformseite fir ein Abonnement bel nur einem Betreiber (,, Singlehoming) oder bei
mehreren Betreibern (, Multihoming”) entscheiden. In zweiseitigen Markten treffen
Kunden nicht notwendig dieselbe Wahl (d. h. entscheiden sich fir Singlehoming oder
Multihoming), und zwar weder innerhalb einer Kundengruppe noch
gruppenubergreifend.

Zum Konzept des Multihoming gehort die Wahl verschiedener Plattformen. Ein
Multihoming-Kunde kann entweder alle verfligbaren Plattformbetreiber abonnieren,
oder auch mehrere, aber nicht alle. Uberdies konnen sich auf jeder Plattformseite alle
oder nur einige Kunden fir Multihoming entschliefZen.

Im vorliegenden Fall abonnieren praktisch alle Fluggesellschaften adle GDS-
Betreiber.® Andere Reiseleistungsanbieter (Autovermieter und Hotelketten)
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Fir die Zwecke dieser Entscheidung werden die Begriffe , Reisdeistungsanbieterseite® und
»vorgelagerte Seite" synonym verwendet (das Gleiche gilt fur ,Reisebiiroseite” und , nachgelagerte
Seite").

Im Rahmen ihrer Marktuntersuchung hat die Kommission Fluggeselschaften mit vollem
Dienstleistungsspektrum, Billigfluggesellschaften, Autovermietern, Reisebiros, Reisebiiroverbanden,
konkurrierenden GDS-Betreibern und Unternehmen, die aternative Vertriebskandle fir Reiseinhalt
nutzen, ausfuhrliche Fragebogen Ubersandt. Bestimmte Gruppen von Auskunftgebenden erhielten
mehrere Fragebogen. AulRerdem wurden ausfihrliche Gespréache mit Fluggesellschaften, Allianzen von
Fluggesellschaften, konkurrierenden GDS-Betreibern, Reisebiros, Reiseblroverbanden und Verbanden
von Geschéftsreisenden gefihrt.

Allgemeiner sind nach Evans (2003) [, Some Empirical Aspects of Multi-sided Platform Industries®,
Review of Network Economics, 2 (3), S. 191-209] n-seitige Plattformen (i) ,koinzidente® Plattformen,
wenn sie auf denselben Seiten austauschbare Produkte oder Dienstleistungen bieten, (ii) ,sich
schneidende" Plattformen, wenn dies nur fir einige (m<n) Seiten zutrifft, oder (iii) , monopolartige"
Plattformen, wenn es an keiner Seite konkurrierende Betreiber gibt. GDS sind koinzidente 2-seitige
Plattformen.

Die einzige nennenswerte Ausnahme sind bestimmte Billigfluggesellschaften wie Ryanair und
bestimmte Charterunternehmen, die Uberhaupt keine GDS-Dienstleistungen nutzen. Einige regionale
Fluggesellschaften vertreiben ihren Reisebestand nicht Uber alle GDS.
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verhalten sich tendenziell genauso, wéahrend Reisebiros sich in der Regel fur
Singlehoming entscheiden.™

Ob sich ein Kunde fur Single- oder Multihoming entscheidet, héngt von
verschiedenen Faktoren ab. Dazu gehort erstens der Grad der Asymmetrie in der
Netzwirkung und insbesondere ihr ausschliefdliches oder Uberwiegendes Auftreten
auf nur ener Plattformseite. Ist einem Reiseleistungsanbieter die Zahl der
.erreichbaren®  Reiseblros wichtig (auf der Reisebiroseite erzeugte
Netzwerkeffekte), wird Multihoming far ihn attraktiver. Dass praktisch alle
Reiseleistungsanbieter mit Multihoming arbeiten, reduziert die Netzwerkeffekte auf
der Reisdlestungsanbieterseite (oder beseitigt sie sogar vollstéandig) und macht
Singlehoming zur sinnvollsten Lésung fur Reiseburos (weil die Reisebiros mit
Multihoming nicht mehr Reiseleistungsanbieter erreichen). Zweitens hangt die
Entscheidung vom Grad der Differenzierung zwischen den vom einzelnen Betreiber
Uber seine jeweiligen Plattformen angebotenen Dienstleistungen ab. Und drittens
konnen Kundenpraferenzen fur die Wahl zwischen Singlehoming und Multihoming
entscheidend sein.

Wenn beispielsweise ein Reiseleistungsanbieter auf einen gegebenen Markt abzielt,
wird er, um die Abdeckung der Endverbraucher zu maximieren, Inhalte fur alle
GDS-Betreiber bereitstellen, die Uber einen effektiven Vertriebskanal fur diesen
geografischen Markt verfigen. Der Reiseleistungsanbieter wird sich deshalb fir
Multihoming entscheiden, indem er seinen Bestand Uber alle (geografisch relevanten)
GDS-Betreiber vertreibt. Da aber Vertrdge zwischen GDS-Betreibern und
Reiseleistungsanbieter Ublicherweise auf globaler Basis geschlossen werden, neigen
Reisdleistungsanbieter dazu, alle GDS-Betreiber zu abonnieren. Arbeitet eine
ausreichende Zahl von Reiseleistungsanbietern mit Multihoming (was bedeutet, dass
jedes GDS einen in etwa vergleichbaren Inhalt bietet), missen Reisebiros nur ein
GDS abonnieren, weil der Mehrwert eines zweiten GDS-Abonnements nahe (oder
gleich) null ist (und deshalb die Zusatzkosten fir das Abonnement von zwei anstelle
von einem GDS nicht ausgleicht).” Da die meisten Reisebiiros Nettoempfanger
sind®, bieten mogliche Preisunterschiede zwischen GDS-Betreibern Reisebiiros
keinen ausreichenden Anreiz fur Multihoming. Zudem sind die Kosten fur en
zusétzliches GDS-Abonnement fir sich genommen kein Hindernis fur das
Multihoming von Reisebiiros.
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Zu beachten ist, dass einige Reisebiiros Uberhaupt keine GDS-Leistungen in Anspruch nehmen, und
dass ein Minderheit von Reisebliros mit Multihoming arbeitet. In auergewdhnlichen Félen kann eine
Gruppe von Reisebiros auch bel alen GDS-Betreibern abonnieren. Allerdings arbeiten selbst
Reisebirogruppen mit Multihoming in ihren jeweiligen Filiadlen in der Regel nur mit Singlehoming
(d. h., diejeweilige Filiale greift auf nur ein GDS zu).

Nach Auskunft zweier europdischer Reisevermittlerverbande kann das Abonnement eines zweiten GDS
die Betricbskosten eines kleinen bis mittleren Reisevermittlers um 5 bis 10% erhohen. Uber einer
bestimmten Betriebsgrofiie kann Multihoming (oder zumindest ,, Dualhoming*) interessant werden, weil
sich so das Risiko eine Betriebsstorung im Falle eines zeitweiligen Systemausfalls bei einem GDS
mindern lasst. Insbesondere grofRere Reisebiros konnen Dualhoming in Erwégung ziehen, da ihr
Buchungsvolumen gegebenenfalls so grol} ist, dass sie von beiden GDS finanzielle Anreize erhalten.
Gemeinsame Antwort von ECTAA (Gruppe der nationalen Reiseblro- und Reiseveranstalterverbénde
in der EU) und GEBTA (Gilde européischer Geschéftsreisebiros) vom 14. Juni 2007 auf den
K ommissionsfragebogen.

Reisebiros sind Nettoempfanger in dem Sinne, dass die vom GDS-Betreiber an das Reiseblro
gezahlten finanziellen Anreize grol3er sind als die Abonnementgebiihren, die vom GDS-Betreiber in
Rechnung gestellt werden.
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Wenn ein Reisaleistungsanbieter einem GDS bestimmte Inhalte vorenthélt, einem
anderen aber nicht, wird ein Element der Differenzierung eingefthrt, das fur die
Reisebiros von grofer Bedeutung ist (z. B. wenn die niedrigsten Tarife eines
Reisdleistungsanbieters, der fur die Umsdtze eines gegebenen Reisebiros von
Bedeutung ist, nicht Uber alle GDS-Betreiber angeboten werden). In solchen Félen
wechseln Reisebiros gegebenenfals zu einem anderen GDS, das alle Tarife
einschliefdich der niedrigsten bereitstellt, oder entscheiden sich sogar fur
Multihoming. Dieses —wenn auch vereinfachte— Szenario illustriert, wie der
Inhaltsverlust im vorgelagerten Bereich dazu fihren kann, dass GDS-Betreiber im
nachgelagerten Bereich Marktanteile verlieren (weil Reisebiros eine Plattform
verlassen, die den kompletten Inhalt nicht lénger bereitstellt).

Was die Netzeffekte betrifft, so gilt wie bel jeder zweiseitigen Plattform, dass die
Nachfrage auf einer Seite (oder auf beiden) prinzipiell verschwindet, wenn es keine
auf der anderen Seite gibt. Die Grofle des Netzes auf einer Seite bestimmt die
Bereitschaft der Kunden auf der anderen Seite, fir den Beitritt zur Plattform zu
zahlen. Je groler die Zahl der ,erreichbaren* Reiseblros, desto grofRer sind die
positiven Netzwerkeffekte (in Gestalt von Buchungsvolumen), die Uber ein
gegebenes GDS erzeugt werden. Und je grofRer die positiven Netzwerkeffekte sind,
desto hoher ist der Preis, den ein Reiseleistungsanbieter dafir zu zahlen bereit ist,
dass er seinen Inhalt Uber das GDS vertreibt.

Die PMattformdifferenzierung wird durch die inhatliche Abdeckung der
verschiedenen GDS-Betreiber (z. B. erfasste geografische Gebiete oder zusétzliche
Inhalte aul3erhalb des Luftverkehrs), die Netzgroiie, wahlfreie Dienstleistungen (z. B.
zusétzliche Funktionalitéten fur Reiseleistungsanbieter und Reisebiros) und die
Qualitdt der technischen Unterstitzung fur Reiseleistungsanbieter und Reisebiros
bestimmt. Worauf es in diesem Markt ankommt, ist der Inhalt. Multihoming auf der
einen Marktseite vermindert den Anreiz fir Multihoming auf der anderen. In diesem
besonderen Fall gilt: je grofer die Zahl der Multihoming-Reiseleistungsanbieter ist,
desto geringer wird die Nachfrage nach Multihoming bel den Reisebiros, da alle
GDS-Betreiber vergleichbare Inhalte vertreiben.

Nachdem sie die allgemeine Funktion des Marktes fir GDS-Dienste analysiert hat,
muss die Kommission die verflgbaren Alternativen zur GDS-Plattform bewerten und
kléren, ob diese aternativen Technologien demselben sachlich relevanten Markt
zugerechnet werden sollten.

Alternativen zu GDS-Diensten

Nach Auskunft der anmeldenden Partel ist die GDS-Plattform nur eine von mehreren
aternativen Technologieplattformen, die reisebezogenen Inhalt an die
Endverbraucher vertreilben. Von diesen aternativen Plattformen  konnen
Reiseleistungsanbieter, Reisebiros und Endverbraucher (entweder direkt oder
indirekt Uber ein Reisebiiro) Gebrauch machen, um die Nutzung der GDS-Plattform
zu umgehen. Bel diesen alternativen Technologien handelt es sich um
(i.) GDS-Marktneulinge, (ii.) Metasuchmaschinen, (iii.) Direktverbindungen und
(iv.) Anbieterportale.

Um zu kléren, ob diese aternativen Technologien demselben sachlich relevanten
Markt wie die GDS-Betreiber zugerechnet werden sollten, hat die Kommission
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geprift, in welchem Umfang die GDS-Dienste durch diese Alternativen ersetzt
werden konnen.

GDS-Marktneulinge

Die anmeldende Partel berichtet, dass kiirzlich verschiedene Unternehmen alternative
Technologieplattformen mit Reiseinhalt und Buchungsmdglichkeiten entwickelt
haben.'” Die Nutzung dieser aternativen Plattformen - die von der anmeldenden
Partei as ,GDS-Marktneulinge® bezeichnet werden'®- wiirde es Reisebiiros
erlauben, die herkémmlichen GDS-Betreiber zu umgehen.

Derzeit sind GDS-Marktneulinge nur im US-amerikanischen Markt tétig, wo sie nur
einen kleinen Anteil am gesamten Buchungsvolumen erreichen. In den USA neigen
Reisebiiros dazu, GDS-Marktneulinge eher als Erganzung und nicht als Ersatz fir
GDS-Betreiber zu nutzen. Aus der Marktuntersuchung haben sich keine Hinweise
ergeben, dass der Eintritt von GDS-Marktneulingen in den EWR-Markt unmittel bar
bevorsteht. Im EWR sind GDS-Marktneulinge somit in erster Linie nur as
potenzielle Marktneulinge einzustufen. Nach den Entwicklungen in den USA zu
urteilen, durften GDS-Marktneulinge, wenn sie in den EWR-Markt eintreten, als
teillweiser Ersatz fur GDS-Plattformen dienen und zu ,Randakteuren® mit wenig
Einfluss auf den Markt werden.

Im Rahmen der Marktuntersuchung hat sich die Kommission mit einigen der von der
anmeldenden Partei benannten GDS-Marktneulinge in Verbindung gesetzt. Keiner
der angeblichen GDS-Marktneulinge sah sich selbst als direkten Wettbewerber der
GDS-Betreiber im EWR, sondern eher als Softwaretechnol ogiegeber oder Erganzung
von GDS-Betreibern.”® Uberdies werden bestimmte GDS-Marktneulinge von GDS-
Betreibern , huckepack* genommen.® Teile des Reiseinhalts solch alternativer
Plattformen stammen von einem GDS?, und die Buchungen werden letztendlich von
einem GDS-Betreiber bearbeitet. Die huckepack genommenen GDS-Marktneulinge
bieten Reiseblros zwar eine aternative Schnittstelle mit Reiseinhalt und
Buchungsmdglichkeiten, sind aber von den herkdmmlichen GDS-Betreibern
abhangig. GDS-Marktneulinge kdnnen Reisebiros zwar den Zugang zu bestimmten
ausgehandelten Tarifen bieten, die in einem GDS nicht direkt zuganglich sind. Die
eigentliche Buchung des ausgehandelten Tarifs kann dann aber spéater Gber ein GDS
erfolgen.
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Travelport fuhrt folgende Unternehmen an: G2 Switchworks, ITA Software, Farelogix, Hitch-Hiker,
Y psilon und Dolphin. Anmeldung, Ziffer 101.

Ein von der Industrie verwendeter Alternativbegriff scheint ,Alternative Content Access Platform
(ACAP)" (Alternativplattform fir den Inhatszugang) zu sein. Siehe ,GDS Alternatives' (GDS-
Alternativen), Pressemitteilung der Star Alliance vom 16. Mérz 2006, Anhangl von Travelports
Antwort auf die Entscheidung nach Artikel 6 Absatz 1 Buchstabe ¢) vom 10. Mai 2007. Fir die Zwecke
der vorliegenden Entscheidung wird der Begriff , GDS-Marktneuling” beibehalten.

Antwort der Farelogix, Inc. vom 2. April 2007 auf den Fragebogen, Antwort der Hitch-Hiker GmbH
vom 30. Mérz 2007 auf den Fragebogen und Antwort der Y psilon.Net AG vom 30. Mé&rz 2007 auf den
Fragebogen.

Antwort der Y psilon.Net AG vom 30. Mérz 2007 auf den Fragebogen.

Travelport gibt an, dass Galileo sowie andere GDS-Betreiber Inhalt an [...]* liefern. Anmeldung,
Ziffer 101.
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Keines der Reisebiros im EWR, an die Fragebogen der Kommission verschickt
wurden, gab an, dass es die Dienste eines GDS-Marktneulings nutzt.??

Keiner der von der Kommission befragten Reiseleistungsanbieter nutzt derzeit GDS-
Marktneulinge fir Buchungen im EWR.Z

Die Kommission kommt zu dem Schluss, dass der von GDS-Marktneulingen
ausgellbte Wettbewerbsdruck auf das Marktverhalten der GDS-Betreiber im EWR
derzeit sehr begrenzt ist, wenn es ihn denn lberhaupt geben sollte. Uberdies wiirde
der Eintritt in den EWR-Markt fir GDS-Marktneulinge wahrscheinlich teuer. Die
GDS-Marktneulinge mussten den Reiseleistungsanbietern ihre Produkte namlich
nicht nur zu niedrigeren Preisen as die marktbeherrschenden GDS-Betreiber
anbieten, sondern auch —und dies ist noch wichtiger — die finanziellen Anreize
ausgleichen, auf die Reisebiiros verzichten missten, wenn sie nicht mehr per GDS
buchen.

Auf Grund dieser Uberlegungen wird der Schluss gezogen, dass GDS-Marktneulinge
im EWR nicht demselben sachlich relevanten Markt wie GDS-Betreiber zugerechnet
werden sollten.

M etasuchmaschinen

Im Internet gibt es verschiedene Websites, in denen die Tarife fir Reiseleistungen
zusammengestellt und verglichen werden (z. B. von den Anbieterportalen der
Billigfluggesellschaften und anderer Linienfluggesellschaften), so dass Besucher
dieser Websites die giinstigsten online verfiigbaren Tarife ermitteln kdnnen®.

Allerdings bieten Metasuchmaschinen keine eigenen Buchungsmdglichkeiten, so
dass Verbraucher (und maoglicherweise auch Reiseblros) ein Anbieterportal (bel
Reisebiros moéglicherweise auch ein GDS) aufsuchen missen, um ihre Flugscheine
zu buchen. Metasuchmaschinen dienen in erster Linie als Kanalisierungsinstrument,
das Verbraucher auf den Reiseleistungsanbieter mit den ginstigsten Tarifen verwelst.
Damit sorgen Metasuchmaschinen wahrscheinlich dafir, dass Endverbraucher
vermehrt Anbieterportale nutzen; sie ersetzen aber keine Reiseleistungsanbieter, da
Reisebiiros die Dienste von GDS-Betreibern nutzen miissen.”

Deshalb wurde der Schluss gezogen, dass Metasuchmaschinen nicht demselben
sachlich relevanten Markt wie GDS-Dienste zugerechnet werden sol lten.
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Siehe den Fragebogen an die Reisebiiros vom 21. Mé&rz 2007, Fragen 13 und 20.

Siehe die Fragebogen an die Reiseleistungsanbieter vom 19. Méarz 2007 und 21. Mérz 2007, Fragen 10
und 24. In diesem Zusammenhang sollte erwdhnt werden, dass Travelport der Kommission eine
Pressemitteilung der Star-Allianz vom Mérz 2006 vorgelegt hat, in der die Star-Allianz ihre Absicht
mitteilt, Vertrége mit verschiedenen GDS-Marktneulingen abzuschlief3en. ,,GDS Alternatives' (GDS-
Alternativen), Pressemitteilung der Star Alliance vom 16. M&z 2006, Anhang 1 von Travelports
Antwort vom 10. Ma 2007 auf die Entscheidung nach Artikel 6 Absatz1 Buchstabec der
Fusionskontrollverordnung .

Travelport verweist auf folgende Metasuchmaschinen: Travel supermarket.com, flightcomparison.co.uk,
farecompare.com und Kayak.com.

Zu beachten ist, dass Metasuchmaschinen zusammen mit Anbieterportalen mdglicherweise in sehr
kleinen Reisebiiros ohne GDS-Abonnement als Ersatz fir GDS-Betreiber dienen konnen. Allerdings ist
es mihsam und zeitaufwéndig, Reiseleistungen auf diese Weise zu buchen. Auch fehlt die von einem
GDS gebotene Ubersicht, Vielseitigkeit und Zweckdienlichkeit. Die Nutzung von Metasuchmaschinen
zusammen mit Anbieterportalen ist deshalb ein schlechter und nur teilweiser GDS-Ersatz. Reiseblros
ohne GDS haben nur einen sehr geringen Anteil an der Gesamtzahl der Buchungen.



5.1.3.3. Direktverbindungen

(34)

(35)

(36)

Nach Auskunft der anmeldenden Partei haben bestimmte Reiseleistungsanbieter
Vertrdge mit grofReren Reiseblros geschlossen, nach denen eine Direktverbindung
zwischen Reisdleistungsanbieter und Reisebiro hergestellt wird. Uber diese
Direktverbindung erhdt das Reisebiro unmittelbaren Zugang zum Buchungsbestand
des Reisdeistungsanbieters, und es kann Uber diese Verbindung auch direkt und
unter Umgehung der GDS-Betreiber Flugscheine buchen®®. Durch diese Umgehung
des GDS vermeidet der Reiseleistungsanbieter, dass er Buchungsgeblihren an den
GDS-Betreiber zahlen muss. Wenn die Kosten fir den Betrieb der Direktverbindung
geringer sind als fir Buchungen tber das GDS, sollte dies fir Reiseleistungsanbieter
ein starker Anreiz sein, Direktverbindungen zu grof3eren Reisebiiros herzustellen.

Die Anreize fir Reisebiros, in Direktverbindungen zu investieren, sind aus
verschiedenen Grinden nicht ganz so eindeutig. Da erstens eine Direktverbindung
nur den Bestand eines einzelnen Reiseleistungsanbieters erfasst, ein GDS dagegen
die Bestdnde von Hunderten, ersetzt eine Direktverbindung nur einen beschrankten
Anteil der tiber GDS laufenden Buchungen.?” Damit sie zu einem brauchbarer GDS-
Ersatz werden, misste ein Reisebiro Direktverbindungen zu den grof3en
Reiseleistungsanbietern in dem geografischen Gebiet herstellen, in dem es tétig ist.”
Zweitens musste das Reisebiro in Software investieren, mit deren Hilfe sich die
Direktverbindungen und ein GDS (um von den Direktverbindungen nicht abgedeckte
Inhalte zu erfassen) in ene einhetliche benutzerfreundliche und effiziente
Schnittstelle einbinden lassen. Die Transaktionskosten fir die Einrichtung eines
Satzes von Direktverbindungen und ihre Zusammenfassung in einer umfassenden
Benutzerschnittstelle sind wahrscheinlich hoch.? Drittens miissten Reisebiiros, die
anstatt Uber ein GDS Uber eine Direktverbindung buchen, auf die finanziellen
Anreize der GDS-Betreiber verzichten. Wie weiter unten noch gezeigt wird®, sind
diese Zahlungen erheblich. Damit eine Direktverbindung fur das Reisebiiro attraktiv
wird, misste der Reiseleistungsanbieter eine Lésung bereitstellen, die die verlorenen
finanziellen Anreize der GDS-Betreiber ausgleicht und die Investitionen in eine
Benutzerschnittstelle fir das Reisebiiro lohnend macht.

Keine der von der Kommission befragten Fluggesellschaften mit Sitz im EWR hat
erklart, dass sie Direktverbindungen zu Reisebiros eingerichtet hat. Allerdings haben
einige Auskunftgebende mitgeteilt, dass sie die Einrichtung solcher Verbindungen zu
den Reisebiros fur die Zukunft in Erwdgung ziehen. Bisang sind
Direktverbindungen hauptsichlich in den USA eingerichtet worden.®® American

26
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Der Anmeldung zufolge hat das Unternehmen Navitaire einen Industriestandard fir eine Schnittstelle
entwickelt, Uber die Reisebiiros direkt auf den Bestand der Reiseleistungsanbieter zugreifen kdnnen.
[...]*. Anmeldung, Ziffer 100.

Dieser teilweise Ersatz hat zur Folge, dass Direktverbindungen wahrscheinlich nur zwischen grofien
Betreibern mit groflem Buchungsvolumen hergestellt werden, z.B. zwischen der grofiten
L uftverkehrsgesellschaft und den grofiten Reisebiiros eines gegebenen Landes.

Ob dies machbar ist, héngt von der Grofe des Marktes und vom Grad seiner Konzentration ab. Die
Einrichtung eines Netzes von Direktverbindungen ware eher fir groRe Reisebiros sinnvoll, die in
einem grof3en geografischen Gebiet mit wenigen grof3en Reiseleistungsanbietern tétig sind. In einem
starker zersplitterten Markt wéren die Transaktionskosten hoher.

Berichten zufolge wird derzeit , Ubersetzungssoftware" entwickelt, also ein Programm, das die Befehle
usw. der verschiedenen Buchungsinstrumente in ein einheitliches System ,, Uibersetzen kann.

Siehe Abschnitt 6.2.3.2, ,, Finanzielle Anreize der GDS-Betreiber fiir Reisebiiros*.

Die Einfuhrung von Direktverbindungen ist in den USA mit ihrem sehr grof3en und homogenen
Binnenmarkt, der von sieben grof3en Linienfluggesellschaften dominiert wird, eine sinnvollere Option.
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(37)

(38)

5.1.3.4.

(39)

(40)

(41)

Airlines und DeltaAirlines haben erklart, dass sie Direktverbindungen mit
Reisebiros in den USA Uber Orbitz SupplierLink hergestellt haben. United Airlines
unterhalt eine Direktverbindung zum internen Buchungssystem von United in den
USA.

Nachdem es auf dem EWR-Markt keine Direktverbindungen gibt, werden sie das
Marktverhalten des fusionierten Unternehmens kurzfristig nicht beschranken.
Langfristig konnten Direktverbindungen Reiseleistungsanbietern und Reisebiros als
teilweiser Ersatz fir GDS-Dienste fungieren. Damit sie fir Reisebiros zu einem
sinnvollen, aber teilweisen GDS-Ersatz werden, miissen mehrere Direktverbindungen
eingerichtet und in eine einheitliche benutzerfreundliche Schnittstelle eingebunden
werden. Angesichts der Zersplitterung des EWR-Markts®?, die hohe
Transaktionskosten mit sich bringt, und des derzeitigen Fehlens von Anreizen fir
Reisebiiros, GDS-Buchungen durch solche Uber Direktverbindungen zu ersetzen,
steht zu erwarten, dass die mégliche kinftige Einrichtung von Direktverbindungen
zwischen Reiseleistungsanbietern und Reisebiros auch mittelfristig nur sehr
beschrankte Auswirkungen auf das Marktverhalten des fusionierten Unternehmens
haben wird.

Auf Grund dieser Uberlegungen kommt die Kommission zu dem Schluss, dass
Direktverbindungen zumindest im EWR nicht demselben sachlich relevanten Markt
wie die Bereitstellung von GDS-Diensten zugerechnet werden sollten.

Anbieterportale

Derzeit betreiben praktisch alle Reiseleistungsanbieter im Internet eigene Websites,
Uber die Endverbraucher Reiseleistungen (Flige, Mietwagen und Hotelzimmer)
direkt buchen kdnnen (,, supplier.com®).

Dass diese Anbieterportale in den letzten Jahren erheblich ausgebaut worden sind,
steht aul3er Zweifel. Die anmeldende Partel hat den Anteil der Direktverkéufe an den
Gesamtverkaufen anhand von IATA-Daten fur die 20 grofdten Fluggesellschaften im
EWR geschétzt. Die Direktverkaufe der Fluggesell schaften setzen sich zu einem sehr
grolBen Tell aus Online-Verkaufen Uber ihre eigenen Websites und zu einem
geringeren Tell aus Offline-Verkaufen Uber ihre eigenen Callcenter und
Flughafenbiros zusammen. 2005 waren im Durchschnitt [20-30%]* aller Buchungen
bei diesen Fluggesellschaften Direktbuchungen (gegentiber [10-20%]* im Jahr 2004
und [10-20%]* im Jahr 2003).%

Um zu kléren, ob die tUber Anbieterportale erbrachten Leistungen GDS-Dienste in
einem Mald ersetzen konnen, das die Einbeziehung beider Leistungsarten in
denselben sachlich relevanten Markt erlauben wirde, missen beide Seiten des
Marktes einer komplexen Bewertung unterzogen werden. Auf der vorgelagerten

32

33

Im Vergleich zum homogenen US-Markt ist der EWR-Markt stark zersplittert, da er aus 30 heterogenen
Landern und einer sehr grof3en Zahl von staatlichen Fluggesellschaften besteht. Aul3erdem besitzen die
meisten Reisebiros eine nationale Basis. Die Transaktionskosten fur die Einrichtung von
Direktverbindungen als teilweiser Ersatz der GDS-Nutzung sind deshalb im EWR wahrscheinlich hoher
asinden USA.

Der Anteil der Direktverkéufe liegt zwischen [0-10%]* und [60-70%]*. Zu beachten ist, dass sich diese
Zahlen auf den weltweiten Verkauf der Fluggesellschaften beziehen. Der Anteil der Direktverkaufe im
Stammland der jeweiligen Fluggesellschaften kann grofRer sein. Schriftsatz Travelports vom 7. Juni
2007.
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(42)

(43)

(44)

Marktseite gibt es fur die Reiseleistungsanbieter sehr starke Anreize, die Nutzung
von Anbieterportalen zu férdern. Anders auf der nachgelagerten Seite, wo fir
Reisebiuros kaum Anreize zur Nutzung von Anbieterportalen erkennbar sind (oder sie
von ihrer Nutzung eher abgeschreckt werden).

Auf der vorgelagerten Marktseite dienen Reiseleistungsanbietern Anbieterportale als
aternativer Vertriebskanal, Uber den sich Endverbraucher unter Umgehung von
GDS-Betreibern und Reisebiros direkt erreichen lassen.

Fir die Reiseleistungsanbieter gibt es starke wirtschaftliche Anreize, Buchungen
vermehrt Uber ihre eigene Vertriebsplattform als tber GDS abzuwickeln. Obwohl fur
die Einrichtung und Bewerbung eines Anbieterportals hohe Vorlaufkosten anfallen,
hat die eingehende Untersuchung der Kommission bestédtigt, dass die
durchschnittlichen Kosten der Reiseleistungsanbieter je Buchung Uber ihr eigenes
Anbieterportal in den meisten Fdlen erheblich geringer sind as die
durchschnittlichen Kosten fir eine GDS-Buchung. Die durchschnittlichen Kosten je
Buchungssegment bei Direktbuchungen Uber die eigenen Websites der
Fluggesellschaften wurden von den an der eingehenden Untersuchung der
K ommission Befragten auf einen Betrag zwischen 1 EUR und 5,50 EUR geschétzt.>*
Will man aber die Anreize bewerten, die Reiseleistungsanbieter veranlassen, den
Buchungsverkehr von den GDS-Betreibern auf Anbieterportale umzuleiten, ist das
geeignetste Instrument die Betrachtung der Grenzkosten, die mit solchen
Umstellungen verbunden sind. Nachdem die Vorlaufkosten angefallen sind und das
Anbieterportal eines Reiseleistungsanbieter eingerichtet und in Betrieb ist, sind die
Grenzkosten (d. h. die Kosten eines Reiseleistungsanbieters fur die Buchung eines
weiteren Segments Uber seine Website) zu vernachlassigen. Demgegentiber setzen
sich die Grenzkosten der Fluggesellschaft bel einer , Grenzbuchung” Uber ein GDS
aus der vollen Buchungsgebihr, die das GDS in Rechnung stellt (abzlglich
eventueller volumenabhangiger Rabatte) sowie der eventuellen Buchungsprovision
zusammen, die dem Reisebiiro gezahlt wird, das die GDS-Buchung durchfiihrt.
Nach Angaben der im Rahmen der eingehenden Untersuchung der Kommission
Befragten liegen diese Grenzkosten fir einen Reiseleistungsanbieter zwischen
0,20 EUR und 2 EUR.

Dass die Grenzkosten der Reiseleistungsanbieter fir Buchungen Uber ihr
Anbieterportal erheblich unter den Grenzkosten fir Buchungen Uber ein GDS liegen,
erklart die derzeitige Neigung der Reiseleistungsanbieter, Anbieterportale zu Lasten
der GDS-Betreiber zu fordern. Ein anderer Grund ist, dass herkdmmliche
Fluggesellschaften mit  Billigfluggesellschaften  konkurrieren muissen, deren
wichtigster Vertriebskanal das Anbieterportal ist. Fir Reiseleistungsanbieter gibt es

35

Ein der Befragten erklarte, da die Website mit dem Anbieterportal auf dem unternehmenseigenen
Grofrechnersystem lokalisiert sei, seien die Kosten fir Buchungen Uber das Anbieterportal geringer as
fr Buchungen Uber ein GDS.

Herkdmmlicherweise haben die Fluggesellschaften den Reisebiiros Provisionen fir jede von diesen
durchgefiihrte Buchung gezahlt. In spéteren Jahren haben sich die Fluggesellschaften aber bemiht, die
Provisionen zu senken oder sogar ganz abzuschaffen. Um diesen Einkommensverlust auszugleichen,
berechnen die Reiseblros stattdessen den Endnutzern eine Bearbeitungsgebihr. Bei  der
Senkung/Abschaffung der Provisionen waren die Fluggesellschaften in ihren jeweiligen Heimatmérkten
erfolgreicher. Nach der Marktuntersuchung sind die Provisionszahlungen in der EU in den vergangenen
Jahren von 9% in bestimmten Mitgliedstaaten soweit zuriickgegangen, dass Uberhaupt keine
Provisonen mehr gezahlt werden. Verschiedene grof3e europdische Fluggesellschaften haben
Provisionen an Reisebiiros in ihren Heimatmérkten vor kurzem abgeschafft.
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(45)

(46)

(47)

noch einen weiterer Anreiz, Anbieterportale zu férdern; er hangt damit zusammen,
dass Endnutzer, die sich auf der Website des Reisel ei stungsanbi eters anmelden, keine
Einkaufsvergleiche mehr durchfihren konnen (oder dass Einkaufsvergleiche
schwieriger werden, weil der Endnutzer mehrere Websites aufsuchen muss). Fur den
Reiseleistungsanbieter fuhrt das zu hoheren Ertragen.

Allerdings wird die Umleitung von Buchungsvolumen zum eigenen Anbieterportal
durch den Verlust von Netzwerkeffekten begrenzt, d. h. der Mdaglichkeit, dass
Reisel ei stungsanbieter eine grofRe Zahl von Endverbrauchern Uber den V ertriebskanal
erreichen, den das Netz der an den GDS-Betreiber angeschlossenen Reisebiros
darstellt. Dieser Aspekt dirfte auRerhalb des Heimatmarktes von grof3erer Bedeutung
sein, da die Wahrscheinlichkeit, dass ein Endverbraucher die Website mit dem
Anbieterportal des Reiseleistungsanbieters aufsucht, dort eher geringer as auf dem
Heimatmarkt ist.

Nachdem die Kommission die Anreize fir Reiseleistungsanbieter bewertet hat,
Buchungen von GDS-Betreibern auf ihre eigenen Anbieterportale umzuleiten, muss
sie die Fahigkeit der Reiseleistungsanbieter untersuchen, dies auch zu tun. Die
Fahigkeit der Fluggesellschaften, Buchungsverkehr von den GDS-Betreibern
fortzuleiten, hangt von einer Reihe von Umstanden ab, die fur jede Fluggesellschaft
spezifisch sind. Die Marktuntersuchung hat zunéchst bestétigt, dass Flugscheine zum
Economy-Tarif eher Uber ein Anbieterportal gebucht werden als Flugscheine zum
Business-Tarif. Zweitens werden Reisen ohne Reisemanagement eher Uber
Anbieterportale gebucht al's solche mit Reisemanagement.® Drittens werden einfache
Reiserouten eher Uber Anbieterportale gebucht als komplexe Reiserouten mit
Anschlussfliigen und Flige, die mit Mietwagen oder Hotels kombiniert werden.
Folglich konnen Fluggesellschaften mit einem grofRen Anteil von Punkt-zu-Punkt-
Verbindungen mehr Buchungen auf Anbieterportale umleiten als solche mit
Speichennetzen und einer grofRen Zahl von Anschlussfliigen. Viertens wird fir
Buchungen von Flugscheinen auf dem Heimatmarkt einer Fluggesellschaft eher ihr
Anbieterportal genutzt as fir Buchungen in anderen Landern. Dass die meisten
Fluggesellschaften - und insbesondere die staatlichen — die grofiten Marktanteile in
ihren Heimatmérkten haben, dass das Markenimage der Fluggesellschaften in ihrem
Heimatmarkt am starksten ist und dass es auf dem Heimatmarkt in der Regel keine
Sprachbarrieren gibt: das alles sind Umstande, die eine Umleitung von Buchungen zu
den Anbieterportalen erleichtern. Die Internet-Verbreitung im Heimatmarkt einer
Luftlinie ist ein welterer entscheidender Faktor fur die Fahigkeit, den
Buchungsverkehr umzuleiten. Je héher der Grad der Internet-Verbreitung ist, desto
einfacher lassen Endverbraucher sich tberzeugen, tber ein Anbieterportal zu buchen.

Diese Verhdltnisse erklaren, warum bestimmte Fluggesellschaften die strategische
Entscheidung getroffen haben, ihre Flugscheine ausschliefdich (oder nahezu
ausschliefdlich) direkt zu verkaufen; besonders bemerkenswerte Beispiele sind
Ryanair und EasyJet. Dass diese Billigfluggesellschaften keine Flugscheine fir den
Business-Tarif ausstellen, nur Privatreisende oder Geschéftsreisende auf3erhalb von
Reisemanagementprogrammen beférdern, Punkt-zu-Punkt-Verbindungen betreiben,
keine Interlining-Vereinbarungen mit anderen Fluggesellschaften getroffen haben

36

Der Begriff ,,Reisen mit Reisemanagement” bezieht sich auf Geschéftsreisende, deren Arbeitgeber ihre
Buchungsaktivitéten in spezialiserte Geschéftsreisebiros (so genannte  Reisemanagement-
Unternehmen) ausgel agert haben.
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(48)

(49)

(50)

(51)

(52)

(wodurch sie komplexe Buchungen vermeiden) und in Landern mit hohen Graden
von Internet-Verbreitung tétig sind, erklart, warum diese Gesellschaften vollsténdig
(Ryanair) oder nahezu vollstandig (EasyJet) auf GDS-Buchungen verzichten konnen.

Zu den Fluggesdllschaften, von denen man erwarten wirde, dass sie nur beschrénkt
in der Lage sind, ein grof3es Buchungsvolumen von den GDS-Betreibern fortzuleiten,
gehdren solche, die hauptsachlich Flugscheine fir den Business-Tarif verkaufen, die
Speichennetze  betreiben®’, die regionde Netze as ,Zubringer*  fir
Luftverkehrsknotenpunkte betreiben (dies fuhrt zu einem groleren Anteill der
komplizierteren Interlining-Flugscheine), die bezogen auf ihren globalen Umsatz
einen vergleichsweise geringen Umsatz in ihrem Heimatmarkt machen und solche,
deren Heimatmérkte im Hinblick auf die Internet-Verbreitung weniger entwickelt
sind.

Je nach dem von den jeweiligen Fluggesellschaften gewahlten Geschaftsmodell und
den in diesem Abschnitt erlauterten exogenen Faktoren kann ihre Fahigkeit,
Buchungen von den GDS-Betreibern fortzuleiten, sehr unterschiedlich sein, und man
kann daraus schlief3en, dass bei allen Fluggesellschaften — mit Ausnahme bestimmter
Billigfluggesellschaften— ein Teil der Buchungen bei den GDS-Betreibern
»gefangen” ist. FUr die meisten Fluggesellschaften gibt es deshalb eine obere
Schranke, Uber die hinaus sich Buchungen im Anbieterportal nicht vermehren lassen.
Eine groRe europdische Fluggesellschaft, die derzeit ungefdhr 20% der
Buchungssegmente tber ihr Anbieterportal abwickelt, erklarte, das Unternehmen
komme dieser oberen Schranke schon recht nahe.

Daraus lasst sich schlief3en, dass Anbieterportale fur die Gberwiegende Mehrheit der
Fluggesellschaften einen teilweisen Ersatz fur GDS-Dienste darstellen, und dass
groe Volumina ihrer Buchungen bel den GDS-Betreibern mehr oder minder
»gefangen* sind.

Die in diesem Abschnitt angeftihrten Argumente beziehen sich in erster Linie auf
Fluggesellschaften. Die meisten gelten aber auch fur Autovermieter und
Hotelunternehmen. Auch wenn diese Unternehmen von GDS-Diensten weit weniger
abhangig al's Fluggesellschaften sind, ist auch ein bestimmter Anteil ihrer Buchungen
bel den GDS-Betreibern ,,gefangen”. Der Vertrieb Uber GDS ist fur Autovermieter
und Hotels wichtig, damit sie Reisende gewinnen, die ergénzend zu ihrer GDS-
Flugreservierung einen Mietwagen und/oder ein Hotel buchen wollen. Viele dieser
Zusatzbuchungen werden von Geschéftsreisenden getétigt und bringen hohere
Ertrage.

Nachdem Anbieterportale GDS-Betreiber wie Reisebtiros umgehen, scheint fur die
nachgelagerte Marktseite der Schluss zuléssig, dass Reiseblros vor dem Ersatz von
GDS-Buchungen durch Buchungen Uber Anbieterportale zurtickschrecken. Da
Anbieterportale darauf ausgelegt sind, dass der Endverbraucher selbst bucht®, haben

37
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Lufthansa behauptet, Buchungen auf ihre Website umzuleiten, falle ihr schwerer as British Airways.
Dies sai eine Folge der unterschiedlichen Streckennetze. Wahrend British Airways ihre Aktivitaten sehr
stark auf London konzentriere, betreibe Lufthansa in Deutschland mehrere Knotenpunkte. Dies fuhre zu
einem grofReren Anteil komplexerer Buchungen mit Anschlussfliigen. Antwort der Lufthansa vom 30.
Maérz 2007 auf den Fragebogen der Kommission.

Allerdings verfligen bestimmte Fluggesellschaften tiber spezielle Anbieterportale, Uber die Reisebiros
buchen kénnen (so genannte Business-to-Trade-Websites (,B2T")). Gemeinsame Antwort des FTI
(Belgischer Verband der Fremdenverkehrsbranche) und der BTO (Belgische Reiseorganisation) vom
11. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission.
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(53)

(54)

(55)

(56)

(57)

5.1.35.

(58)

Reisebiiros einen starken Anreiz, mit der GDS-Nutzung fortzufahren und Kunden
von der Eigenbuchung abzuraten.

Unter wirtschaftlichen Gesichtspunkten ist die Abschreckung stark. Bei der Buchung
eines Kundenflugscheins tber ein Anbieterportal muss das Reisebiiro nicht nur auf
den vom GDS-Betreiber gezahlten finanziellen Anreiz verzichten, sondern auch auf
eine moglicherweise von der Fluggesellschaft gezahlte Buchungsprovision. Um
diesen Ertragsverlust auszugleichen, mussen die Reisebiros dem Endnutzer eine
Bearbeitungsgebihr in Rechnung stellen (die ihrerseits fir den Endverbraucher einen
zusétzlichen Anreiz darstellt, seine Flugscheine nicht vom Reisebiro buchen zu
lassen, sondern sie selbst Uber ein Anbieterportal zu buchen, was die Ertrdge der
Reisebiiros weiter vermindert).

Wie die Untersuchung der Kommission bestétigt, sehen Reisebiiros Anbieterportale
unter praktischen Gesichtspunkten hauptsachlich deswegen nicht als Ersatz fur ein
GDS an, well sie nicht vielseitig genug und mihsamer zu benutzen sind. Ein
Anbieterportal erfasst nur den Bestand eines einzelnen Reiseleistungsanbieters, ein
GDS dagegen die Bestande von Hunderten. Bucht das Reisebiro Uber en
Anbieterportal statt Uber GDS, verliert es seinen wichtigsten Wettbewerbsvorteil,
namlich die Fahigkeit, Preise und Bedingungen aller Reiseleistungsanbieter zu
vergleichen und sofort die vom Kunden gewinschte Option zu buchen (die
Uberzeugung des Kunden, das Reisebiiro besitze tiberlegene Informationen, ist der
Hauptgrund daftr, dass er sich von ihm beraten |asst).

Folglich buchen Reisebiros Flugscheine wahrscheinlich nur dann Uber en
Anbieterportal, wenn sie keine Alternative haben, z. B. weil die Buchung bei einem
Reiseleistungsanbieter erfolgt, der die GDS-Nutzung entweder vollstandig eingestellt
hat (wie bestimmte Billigfluggesellschaften) oder einen bestimmten Inhalt fur das
Anbieterportal reserviert.*

Unter Berlicksichtigung des nur teilweisen Ersatzes im vorgel agerten Bereich, in dem
ein nennenswertes Buchungsvolumen von Reiseleistungsanbietern bel den GDS-
Betreibern , gefangen” bleibt, und des sehr geringfligigen oder nicht vorhandenen
Ersatzes im nachgelagerten Bereich wird der Schluss gezogen, dass Anbieterportale
nicht demselben sachlich relevanten Markt zugerechnet werden sollten, in dem die
GDS-Betreiber tétig sind.

Dessen ungeachtet soll hier betont werden, dass insbesondere der rasche Ausbau von
Anbieterportalen wahrscheinlich Auswirkungen auf die Wettbewerbsbedingungen im
Markt fur GDS-Dienste haben und das Marktverhaten des fusionierten
Unternehmens auf dem EWR-Markt beschrénken wird. Diese Auswirkungen und
Beschréankungen werden welter unten in der wettbewerbsrechtlichen Wirdigung
anaysiert.

Folgerung aus der Definition des sachlich relevanten Marktes

Daher ist festzustellen, dass ein sachlich relevanter ,Nur-GDS-Markt” den
derzeitigen Wettbewerbsbedingungen fir GDS-Betreiber im EWR am ehesten
entspricht.

39

Aer Lingus bietet ein Beispiel fir Fluggesellschaften, die diese Strategie verfolgen. Protokoll des
Gespréachs mit Aer Lingus, 10. Juni 2007.
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(59)

5.2.
52.1.

(60)

(61)

(62)

(63)

(64)

Im Gegensatz zur GDS-Plattform befinden sich bel Anbieterportalen auf der
nachgel agerten Seite an Stelle von Reisebiiros Endverbraucher.*® Andere Plattformen
verbinden zwar diesedlben  Kundengruppen wie GDS-Betreiber (d. h.
Reiseleistungsanbieter auf der vorgelagerten und Reisebiros auf der nachgelagerten
Seite), konnen aber wegen begrenzter Funktionalitét oder htheren Kosten nicht als
Ersatz dienen (z. B. Direktverbindungen).

Riumlich relevante Mirkte
Die vorgelagerte Marktseite

Die anmeldende Partei erklart, dass die vorgelagerte Marktseite (d.h. die
Reisdeistungsanbieter, die den Buchungsbestand fir die GDS-Betreiber
bereitstellen) zumindest den gesamten EWR einschliefit.

Aus den Antworten auf die Marktuntersuchung der Kommission geht mehrheitlich
hervor, dass der Markt globa ist. Das von den Befragten dafir vorgebrachte
Hauptargument bezieht sich darauf, dass sie mit den GDS-Betreibern weltweite
Vertrége schliefZen.

Ungeachtet dieser Auffassungen gibt es aber gute Grinde, den Markt als EWR-
Ubergreifend und nicht als global einzustufen.

Die Marktanteile der GDS-Betreilber sind je nach Region und Land sehr
unterschiedlich. Nach der Fusion in einem EWR-Ubergreifenden Markt wird
Amadeus der bei Weitem grofite GDS-Betreiber in Bezug auf Reisel el stungsanbieter
mit einem Marktanteil sein, der sich 2006 auf [50-60%]* belief*, wahrend
Galileo/Worldspan mit einem Marktanteil von [20-30%]* zum zweitgrofiten
Betreiber wird (Galileo [20-30%]* und Worldspan [0-10%]*). Sabres Marktanteil im
EWR betragt [10-20%]*. Auf dem nordamerikanischen Markt ist die Lage genau
umgekehrt: dort ist Sabre mit [40-50%]* Marktfuhrer, wahrend Worldspan [20-
30%2]*, Galileo [10-20%]* und Amadeus mit [0-10%]* den kleinsten Marktantell
hat™.

Aullerdem neigen Reiseleistungsanbieter zwar zum Abschluss weltweiter Vertrége,
diese Vertrage sehen in der Regel aber regionale Tarife fir den EWR, die USA und
andere Teile der Welt vor. Dem Anschein nach sind die von Reiseleistungsanbietern
gezahlten Listenpreise der Buchungsgebihren fur eine Buchung, die Gber ein GDS
im EWR durchgefiihrt wird, erheblich hoher alsin den USA.*

41

42

Bestimmte Fluggesellschaften bieten aber Business-to-Trade-Websites (B2T) an.

Die Marktanteile werden nach Volumen berechnet, d. h. als Anteil aller Uber ein bestimmtes GDS
gebuchter Segmente. Gebuchte Segmente sind die verschiedenen Bestandteile eines Fluges, darunter
auch Zwischenlandungen, Mietwagen, Hotelreservierungen usw. Die Transaktion eines
Endverbrauchers bei einem Reisebiiro setzt sich normal erweise aus mehreren gebuchten Segmenten von
verschiedenen Inhaltsanbietern zusammen.

Von der anmeldenden Partei im Verfahren vor der Anmeldung Ubermittelte Daten.

American Airlines und United Airlines haben —in ihren jeweiligen Antworten auf das ,, Consultation
paper on the possible revision of Regulation 2299/89 on a Code of Conduct for computerised
reservation systems* (Konsultationspapier zur moglichen Revision der Verordnung 2299/89 tiber einen
Verhaltenskodex im Zusammenhang mit computergesteuerten Buchungssystemen) der Kommission
(GD TREN) — erkléart, dass die in den USA gezahlten durchschnittlichen Buchungsgebihren
(Pauschalgebiihr) bei jedem der vier GDS erheblich niedriger sind als die entsprechenden Gebiihren im
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http://ec.europa.eu/transport/air_portal/consultation/ 2007_04_27_en.htm

(65)

(66)

(67)

Diese Unterschiede in den Buchungsgebuhren zwischen EWR-Markt und USA
lassen sich teilweise darauf zuriickfiihren, dass der US-amerikanische Markt seit
2006 dereguliert ist*, wahrend der EWR-Markt derzeit durch den EU-
Verhaltenskodex reguliert wird. 1989 erfolgte die Uberwiegende Mehrheit von
Flugscheinbuchungen Uber GDS, und die meisten GDS befanden sich im Eigentum
von Fluggesellschaften und wurden von ihnen kontrolliert.” Die Kommission war
seinerzeit der Auffassung, dass sich wettbewerbsrechtliche Bedenken beziiglich der
Lieferkette fur Luftverkehrsprodukte im Hinblick auf die Verkehrspolitik und
Markteffizienz wirksamer durch die Entwicklung eines Ad-hoc-Rechtsrahmens als
dadurch ausraumen lassen, dass man sich ausschlief3dlich auf die allgemein geltenden
Bestimmungen des Wettbewerbsrechts verl sst.*®

Im Verhaltenskodex wurde anerkannt, dass GDS ein gewisses Mal3 an Regulierung
bendtigen, wenn gewdhrleistet sein soll, dass alle Reiseleistungsanbieter im selben
MalRe Zugang zu Reisebiros und Verbrauchern erhalten. Mit seiner Aufstellung
wurde das Ziel verfolgt, die Transparenz zu verbessern und diskriminierendes
Verhalten sowohl der Systemverkaufer selbst als auch der Reiseleistungsanbieter zu
verhindern, und zwar insbesondere in den friher haufigen Fallen, in denen
Fluggesellschaften am Eigentum und an der Kontrolle eines GDS beteiligt waren.
Einerseits wurden die GDS verpflichtet, alle Reiseleistungsanbieter und Reisebiros
ausgewogen zu behandeln, und andererseits durften Fluggesellschaften, die an einem
GDS finanziell beteiligt waren, dieses System gegentber anderen nicht begtinstigen.
Aulkerdem verpflichtete der Verhaltenskodex zur Verwendung einer neutralen
Bildschirmdarstellung, damit die Fluggesellschaften auf dem Hauptbildschirm des
Systems nicht diskriminiert wurden.

Seit der letzten Anderung des Verhaltenskodex im Jahr 1999 ist esim Vertriebsmarkt
der Fluggesellschaften zu wichtigen Entwicklungen gekommen: die meisten
Fluggesellschaften haben sich von ihren GDS-Beteiligungen getrennt - auch wenn
einige  noch immer Minderheitsbeteiligungen halten-, und alternative
Vertriebskandle gewinnen an Boden, hauptséchlich durch den Aufschwung der
Direktverkaufe im Internet.*’

45

46

47

EWR. In der Markuntersuchung der Kommission sind diese Unterschiede bestdtigt worden. Das
Konsultationspapier ist unter folgender Adresse verfligbar:
http://ec.europa.eu/transport/air_portal/consultation/2007_04 27 en.htm.

In den letzten Jahren haben weitere Regulierungsbehérden (in Kanada und in den Vereinigten Staaten
von Amerika) ihre jeweiligen GDS-Rechtsvorschriften Uberprift. Die GDS-Rechtsvorschriften beider
Lander waren dem EU-Verhatenskodex ahnlich. Die USA haben sich fir eine vollsténdige
Liberalisierung entschieden und Kanada fir eine teilweise, aber weit reichende Deregulierung.

Kommission (GD TREN) ,,Consultation paper on the possible revision of Regulation 2299/89 on a
Code of Conduct for computerised reservation systems* (Konsultationspapier zur moglichen Revision
der Verordnung 2299/89 Uber einen Verhaltenskodex im Zusammenhang mit computergesteuerten
Buchungssystemen). In diesem Papier wird die Entwicklung des GDS-Marktes in den letzten 20 Jahren
beschrieben.

Verordnung (EWG) Nr.2299/89 des Rates vom 24.Juli 1989 Uber einen Verhatenskodex im
Zusammenhang mit computergesteuerten Buchungssystemen, ABI. L 220 vom 29.7.1989, S. 1, zuletzt
geéndert durch die Verordnung (EG) Nr. 323/1999 (ABI. L 40 vom 13.2.1999, S. 1)

Kommission (GD TREN) , Consultation paper on the possible revision of Regulation 2299/89 on a
Code of Conduct for computerised reservation systems* (Konsultationspapier zur moglichen Revision
der Verordnung 2299/89 Uber einen Verhaltenskodex im Zusammenhang mit computergesteuerten
Buchungssystemen).
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5.2.2. Dienachgelagerte Marktseite
(68) Die anmeldende Partei erklért, dass die nachgelagerte Seite des Marktes (d. h. GDS-
Betreiber, die fur die Reisebiros Dienstleistungen aus den Bereichen Reservierung,
Buchung und Ausstellung von Flugscheinen erbringen) national ist. Friher stufte die
Kommission die nachgelagerte Seite des Marktes als national ein, hielt aber fir
maoglich, dass sich durch ,the development of Internet-based travel service
information and reservation systems that make information and data available
across borders® (die Entwicklung eines internetgestitzten Informations- und
Reservierungssystems fur Reiseleistungen, das Informationen und Daten
grenzilberschreitend verfiigbar macht,) ein groferer Markt bilden kann.®
(69) Wie der folgenden Tabelle zu entnehmen ist, waren die Marktanteile der GDS-
Betreiber im Jahr 2006 je nach Mitgliedstaat sehr unterschiedlich:*
Galileo Worldspan G+W Amadeus | Sabre
Osterreich [40-50]* | [0-10]* [40-50]* | [50-60]* [0-10]*
Belgien [20-30]* | [10-20]* [40-50]* | [50-60]* | [0-10]*
Bulgarien 0 0 0 100 0
Zypern [0-10]* 0 [0-10]* [30-40]* [50-60]*
Tschechische Republik | [10-20]* | 0 [10-20]* | [80-90]* | [0-10]*
Danemark [0-10]* | [0-10]* [10-20]* |[70-80]* | [0-10]*
Estland [0-10]* | O [0-10]* | [90-100]* |0
Finnland [0-10]* | [0-10]* [0-10]* | [90-100]* | [0-10]*
Frankreich [10-20]* | [0-10Q]* [10-20]* | [70-80]* [0-10]*
Deutschland [0-10]* | [0-10]* [0-10]* | [70-80]* | [10-20]*
Griechenland [20-30]* | [0-10]* [30-40]* |[[20-30]* | [30-40]*
Ungarn [20-30]* | [20-30]* [50-60]* | [30-40]* | [0-10]*
Irland [50-60]* | [10-20]* [70-80]* | [20-30]* | [0-10]*
ltalien [40-50]* | [0-10]* [40-50]* |[[20-30]* | [20-30]*
Lettland [0-10]* | O [0-10]* | [90-100]* |0
Litauen [0-10]* |0 [0-10]* | [90-100]* |0
Luxemburg [0-10]* [0-10]* [0-10]* [80-90]* [0-10]*
Malta 0 [50-60]* [50-60]* | [30-40]* |0
Niederlande [30-40]* | [20-30]* [50-60]* | [30-40]* [0-10]*
Polen [0-10]* | [20-30]* [20-30]* | [70-80]* | [0-10]*
Portugal [80-90]* | O [80-90]* |[10-201* [0
Ruménien 0 [20-30]* [20-30]* | [70-80]* |0
Slowakische Republik | [30-40]* |0 [30-40]* |[50-60]* |0
Slowenien 0 0 0 100 0
Spanien [0-10]* | O [0-10]* | [90-100]* | [0-10]*
Schweden [0-10]* | [0-10]* [10-20]* | [70-80]* | [10-20]*
Vereinigtes Kénigreich | [40-50]* | [10-20]* [50-60]* | [20-30]* | [10-20]*
48

49

Entscheidungen der Kommission in den Sachen COMP/M.2794 Amadeus/GGL/JV vom 21. Mai 2002,
Ziffer 17, COMP/M.2510 Cendant/Galileo vom 24. September 2001, Ziffer 13 und COMP/M.2627
Otto Versand/Sabre/Travelocity JV vom 19. Dezember 2001, Ziffer 20.

Anmeldung, Anhang 21.
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(70)

5.2.3.

(71)

6.1.

(72)

Die Antworten der Reisebiros auf die Marktuntersuchung der Kommission
bestdtigen in vollem Umfang, dass es sich noch um vorwiegend nationale Méarkte
handelt.*® Nahezu alle Reisebiiros — darunter haufig auch Online-Reisebiiros - sind
immer noch in nur einem Land tdtig. Ausnahmen bilden einige Reisebiros/
Reisemanagement-Unternehmen wie American Express und Carlson Wagonlit mit
gesamteuropaischen (oder weltweiten) Aktivitéten. Die Abonnementgebihren, die
Reisebiiros fur die Nutzung eines GDS zahlen, und die finanziellen Anreize, die sie
erhalten, sind von Land zu Land verschieden. Auferdem haben Amadeus und Galileo
in nahezu allen Landern des EWR Vertriebsstellen und Kundendienstzentren
eingerichtet, um die speziellen nationalen Markte besser bedienen zu kénnen.>

Schlussfolgerung

Daraus wird geschlossen, dass der rdumlich relevante Markt auf der vorgelagerten
Marktseite als EWR-Ubergreifend und auf der nachgelagerten Marktseite als national
abzugrenzen ist.

VEREINBARKEIT MIT DEM GEMEINSAMEN MARKT UND DEM EWR-
ABKOMMEN

Einleitung

Das angemeldete Fusionsvorhaben verringert die Zahl der im EWR tédtigen GDS-
Betreiber von vier auf drei und fuhrt dazu, dass sich die gemeinsamen Marktanteile
der fusionierten Unternehmen in einigen Mitgliedstaaten erheblich vergroRern.
Theoretisch kénnte die Fusion nicht koordinierte wie koordinierte Effekte haben. Bel
den nicht koordinierten Effekten hat die Kommission drei Schadenstheorien
aufgestellt, die auf den ersten Blick plausibel wirken. Neben der Risikobewertung
von koordinierten Effekten legte die Kommission in ihrer eingehenden Untersuchung
das Hauptgewicht auf nicht koordinierte Effekte und prifte, ob

(i.) die Fusion es den fusionierenden Unternehmen erlauben wirde, ihre starke
Marktposition gegentiber den Reisebiros auf der nachgelagerten Seite dazu zu
nutzen, auf der vorgelagerten Seite ihre Preise fUr die Reisel el stungsanbieter zu
erhohen (,, vertikale marktibergreifende Effekte”),

(ii.) durch die Fusion Worldspan als angeblicher Billiganbieter ausfallt, so dass die
Preise nach der Fusion steigen wiirden, und ob

(iii.) die Fusion es den Parteien erlauben wirde, ihre Marktmacht nach der Fusion
gegenuber den Reisebliros in den Mitgliedstaaten auszunutzen, in denen
Galileo/Worldspan grofe Marktanteile besitzen.

50

51

Fragebogen der Kommission an die Reisebiros vom 21. Mérz 2007.

Siehe dazu die jeweiligen Websites: http://www.amadeus.com/amadeus/x7517.html und
http://www.galileo.com/galil eo/fr-be/contact/Europe.
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6.2.
6.2.1.
6.2.1.1.

(73)

(74)

(75)

(76)

6.2.1.2.

(77)

Nicht koordinierte Effekte
Vertikale marktlber greifende Effekte
Beschreibung der Schadenstheorie

In der ersten Untersuchungsphase kamen Bedenken auf, Galileo/Worldspan kénnte
nach der Fusion seine Marktmacht gegenliber den Reisebiros in einigen nationalen
nachgelagerten Markten ausnutzen und seine Verhandlungsmacht gegenliber den
Reisel ei stungsanbietern ausbauen, die im vorgelagerten EWR-Markt tétig sind. Diese
Mdoglichkeit fuor die Ausnutzung von Marktmacht lésst sich as ,vertikaler
marktibergreifender Effekt* bezeichnen. Ein solcher Effekt konnte wie folgt
beschrieben werden:

Nach der Fusion wirde Galileo/Worldspan in Irland, dem Vereinigten Konigreich,
Italien, den Niederlanden, Ungarn und Belgien grofe Marktanteile mit bedeutenden
Zuwéchsen erlangen. So kénnten in diesen Mitgliedstaaten Marktanteile von [40-
50%]* bis [70-80%]* erreicht werden.(siehe Abschnitt 6.2.3 Uber nicht koordinierte
Effekte auf der nachgelagerten Marktseite).

Sollte ein Reiseleistungsanbieter in einem Mitgliedstaat, in dem das fusionierte
Unternehmen ein ausgedehntes Netz von Reisebiros besitzt, besonders an einem
umfangreichen Vertriebsnetz interessiert sein, koénnte Galileo/Worldspan seinen
nachgelagerten Marktanteil in diesem Mitgliedstaat moglicherweise ausnutzen, um
beim Aushandeln eines weltweiten Vertrages vom Reiseleistungsanbieter
Zugestandnisse zu erlangen. Mit anderen Worten, die Verhandlungsposition des
fusionierten Unternehmens gegeniiber den Reiseleistungsanbietern konnte zu einer
grofReren Marktmacht fuhren, als Galileo/Worldspans vorgelagerter Marktanteil von
[20-30%]* im EWR dies erwarten lief3e. Diese Verhandlungsmacht kénnte es dem
fusionierten Unternehmen moglicherweise erlauben, die Preise nach der Fusion
einseitig anzuheben.

Das Auftreten nicht koordinierter Preiseffekte ist eine konkrete Mdoglichkeit im
zweiseitigen Markt fur GDS-Dienste, in dem (i.) die nachgelagerten Kunden
(Reisebiros) sich in einer gunstigen Lage befinden, weil jeder GDS-Betreiber tber
ein ausgedehntes Netz von Reiseblros verfigen muss, um den
Reiseleistungsanbietern einen effektiven Vertriebskanal bieten zu kdnnen, und in
dem (ii.) die vorgelagerten Kunden (Reiseleistungsanbieter) beim Vertrieb ihres
Reiseinhats von den GDS-Betreibern abhangig sind (wie weiter oben bereits
ausgefuhrt, gibt es fur Reiseleistungsanbieter starke Anreize zur Nutzung von
Multihoming, weil sie damit den von ihnen ,erreichbaren Kundenstamm
maximieren konnen). Unter diesen Bedingungen gibt es fir GDS-Betreiber starke
Anreize, ihr Reiseblronetz zu erhalten und auszubauen, indem sie die Reiseburos
finanziell unterstitzen, und diese Investition wieder hereinzuholen (und ihre Marge
zu erzeugen), indem sie auf der vorgelagerten Seite Renten von den
Reiseleistungsanbietern gewinnen. Das fusionierte Unternehmen hat somit einen
Anreiz, grol3e nachgelagerte Marktanteile in unilaterale Preiserhéhungen auf der
vorgelagerten Seite zu Ubersetzen.

Funktionsweise des Marktes — Multihoming / Singlehoming

Will man die Funktionsweise des Marktes fir GDS-Dienste grindlich verstehen und
die Bedeutung vertikaler marktibergreifender Effekte abschdtzen, muss man
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(78)

(79)

(80)

(81)

beachten, dass dieser Markt durch eine Plattform gekennzeichnet ist, bei der sich
Multihoming auf der einen und Singlehoming auf der anderen Seite gegentiberstehen
(Multihoming / Singlehoming).*

Wie oben ausgefihrt, arbeiten Reiseleistungsanbieter im Allgemeinen mit
Multihoming, da sie ihre Produkte Uber alle vier GDS verbreiten missen, um die
gewlnschte Marktabdeckung zu erzielen, wahrend die meisten Reiseblros
Singlehoming nutzen, da ein GDS meistens ausreicht, um den bendtigten Produkte
der Reiseleistungsanbieter bereitzustellen.

Der zweiseitige GDS-Markt ist durch eine Reihe von Elementen gekennzeichnet, die
fur die in der volkswirtschaftlichen Literatur beschriebenen Situation des
»Multihoming / Singlehoming“ charakteristisch sind. Bei diesen Elementen handelt
es sich (i.) um den geringen Grad der Produktdifferenzierung, (ii.) um Asymmetrien
bei den Netzwerkeffekten (diese werden hauptséchlich auf der Reisebiroseite
erzeugt, und GDS-Betreiber mussen Nachfrage auf dieser Seite erzeugen, damit
Nachfrage auf der Seite der Reiseleistungsanbieter entsteht) und (iii.) um eine Preis-
und Ertragsverteilung, die zu einer Plattformseite hin geneigt ist (GDS-Betreiber
erzielen Gewinne nur auf der Marktseite der Reiseleistungsanbieter und nutzen einen
Teil dieser Gewinne, um die Nettoverluste auf der Reisebiiroseite auszugleichen).

In dieser Situation des Multihoming / Singlehoming missen sich GDS-Betreiber auf
beiden Plattformseiten mit unterschiedlichen Stérken und Schwéchen Verhandlungen
stellen. Da die meisten Reiseleistungsanbieter Multihoming nutzen, enden die GDS-
Betreiber auf der Reiseblroseite bei einem vergleichsweise homogenen
Produktangebot. Deshalb benttigen Reisebiiros nicht mehr as einen GDS-Betreiber,
um den meisten verflgbaren Inhalt zu erreichen. Das bedeutet, dass GDS-Betreiber
nur auf der Reisebiroseite der Plattform um Kunden konkurrieren kodnnen
(hauptsachlich durch Gewdahrung finanzieller Anreize fur die Nutzung eines
bestimmten GDS). Der Kundenstamm, den sie auf der Reiseblroseite der Plattform
erwerben, bildet (zusammen mit den zugehdrigen positiven Netzwerkeffekten) den
wichtigsten Aktivposten im Angebot der GDS-Betreiber fir Kunden auf der
Plattformseite der Reisel el stungsanbieter.

Solange Reisebiros mit Singlehoming arbeiten, haben GDS-Betreiber exklusiven
Zugang zu den Reisebilros, die ihren jeweiligen Reisebironetzen angehdren. Jeder
GDS-Betreiber besitzt deshalb ein gewisses Mal3 an Monopolgewalt in Bezug auf

52

53

Die volkswirtschaftliche Literatur bezeichnet eine solche Lage al's ,, Engpass fur den Wettbewerb”, siehe
z. B. Armstrong (2006) ,, Competition in Two-Sided Markets* (Wettbewerb auf zweiseitigen Markten),
Rand Journal of Economics, 37 (3), S. 668-691.

Abweichungen von diesem Muster lassen sich insbesondere auf der Reisebiiroseite beobachten, da eine
vergleichsweise geringe Zahl von grof3en (und manchmal multinationalen) Reisebirogruppen dazu
neigt, mehr als eine und in Ausnahmefallen auch alle Plattformen zu abonnieren. Trotzdem kommt esin
den meisten Fallen nur auf Gruppenebene zum Multihoming, wéhrend in den einzelnen Filialen der
Reisebiirogruppe Singlehoming bel Weitem Uberwiegt. Siehe den Schriftsatz der anmeldenden Partei
vom 7. Mérz 2007 ,Galileo/Worldspan: Analysis of TAs Switching and Multi-Automation* (Galileo/
Worldspan: Migration von Reisebiros und Multiautomation), Analyse von RBB-Economics.
Bestimmte Reiseleistungsanbieter kdnnen sich entschlief?en, Uberhaupt keinen Inhalt bereitzustellen
(z. B. Ryanair), aber wenn sie es tun, streben sie die Maximierung des von ihnen erreichbaren Netzes an
und abonnieren deshalb bel allen verfigbaren GDS-Betreibern. Auch wenn es einige wenige
Ausnahmen vom allgemeinen Muster gibt, darf es als genaue Abbildung der Funktionsweise dieses
Wirtschaftszwei ges beibehalten werden.
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6.2.1.3.

(82)

(83)

(84)

Reiseleistungsanbieter, die digenigen Reiseblros erreichen missen, die exklusiv an
ein GDS angeschlossen sind. Diese Monopolgewalt erlaubt es dem GDS-Betreiber,
Reiseleistungsanbietern hohere Preise in Rechnung zu stellen. Solche bei den
Reisgleistungsanbietern erzielten ,Monopolrenten* werden zu grof3en Teilen dazu
eingesetzt, die den Reiseburos gewahrten finanziellen Anreize abzudecken.

Neue Marktentwicklungen mit Einfluss auf die relative Verhandlungsmacht von
Reiseleistungsanbietern, GDS-Betreibern und Reisebiiros

Einleitung

In der Untersuchung der Kommission wurde festgestellt, dass sich die
Verhandlungsinteraktionen zwischen den GDS-Betreibern und den Kunden auf
beiden Seiten des Marktes zu @ndern begonnen haben. Reiseleistungsanbieter und
Reisebiros haben ihre Verhandlungsmacht im Vergleich zu der von GDS-Betreibern
vergroRert. Diese Anderungen der relativen Verhandlungsmacht ergeben sich (i.) aus
der Konsolidierung der Reisebiros, (ii.) aus der Einfuhrung von Direktbuchungen
Uber Anbieterportale und (iii.) aus Aufschldgen, die von den Reiseleistungsanbietern
erhoben werden.

Konsolidierung der Reisebiros

Die Konsolidierung der Reisebiiros in jiingerer Zeit> ist zusammen mit dem
Wettbewerb der GDS-Betreiber, die ihre Reisebironetze erhalten und ausbauen
wollen, einer der Faktoren, die dazu gefihrt haben, dass die von den GDS-Betreibern
an die Reiseburos gezahlte finanziellen Unterstiitzung erheblich zugenommen hat.
Als Reaktion haben die GDS-Betreiber versucht, ihre hoheren Kosten auf der
nachgelagerten Seite auf der vorgelagerten Seite durch hohere Ertrége bei den
Rei sel ei stungsanbi etern zu kompensieren.

Marktentwicklungen: Anbieterportale und Aufschldge

Auf die Versuche der GDS-Betreiber, ihre Moglichkeiten zur Zugangskontrolle
stéarker auszunutzen™, haben die Reiseleistungsanbieter mit erheblichen
Anstrengungen zur Verbesserung ihrer Verhandlungspositionen gegentiber den GDS-
Betreibern geantwortet und Anbieterportale entwickelt, mit denen sie zwei Ziele
verfolgen. Erstens sollen sie as aternative Vertriebskandle dienen, die fir den
Endverbraucher direkt zuganglich sind (und teilweise auch firr Reisebiiros™).
Buchungen Uber Anbieterportale erleichtern Fluggesellschaften mit  vollem
Dienstleistungsspektrum den Wettbewerb mit Billigfluggesellschaften, da sie die
Vertriebskosten  senken.  Zweitens  verschaffen  solche  Portale  den
Reiseleistungsanbietern einen sinnvollen alternativen Vertriebskanal fur Reiseinhalt
(z. B. die niedrigsten Tarife), die sie GDS-Betreibern gegebenenfalls vorenthalten

55
56

Z. B. Carlson Wagonlit Travel/Navigant und ProTravel, American Express/Rosenbluth, BCD/TQ3 und
The Travel Company, Thomas Cook/My Travel und TUI/First Choice.

Jeder GDS-Betreiber kontrolliert den Zugang zu seinem eigenen Reisebiironetz.

Bestimmte Fluggesellschaften bieten Business-to-Trade-Websites (B2T) an. Allerdings wird die
Nutzung von Anbieterportalen durch Reisebiros durch den bei der Mehrkanalrecherche im Vergleich
zur GDS-Plattform hoheren Zeit- und Kostenaufwand eingeschrénkt. Tendenziell dienen sie in
Reisebiros deshalb nur als einfache Ergénzung zum GDS (oder als zeitweiliger Ersatz, wenn es in
Singlehoming-Reisebiros zu eéinem Systemausfall kommt). Anbieterportale sind in erster Linie auf den
Endverbraucher ausgerichtet.
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wollen oder vorzuenthalten drohen. Dass Reiseleistungsanbieter Direktbuchungen
Uber Anbieterportale eingefihrt haben, lésst ein Element der Differenzierung
entstehen, weil Inhalt selektiv Uber eine Plattform (Anbieterportale) und nicht Gber
eine andere (GDYS), oder auch Uber ein GDS, aber nicht Gber alle verfligbar gemacht
werden kann.

Der wachsende Wettbewerb zwischen  Fluggesellschaften mit  vollem
Dienstleistungsspektrum und Billigfluggesellschaften konnte erklaren, dass die Zahl
der Buchungen Uber Anbieterportale in den letzten Jahren betréachtlich zugenommen
hat. Auch dass Reiseleistungsanbieter Inhalt zuriickhalten oder zurtickzuhalten
drohen, mag einen Teil der Verschiebungen zwischen den Marktanteilen der GDS-
Betreiber auf der Reisebiiroseite erklaren.”’ Diese Marktentwicklung hat die GDS-
Betreiber spater gezwungen, ihre Strategie gegeniiber den Reiseleistungsanbietern zu
revidieren und ihnen im Austausch gegen die Verpflichtung, den ,vollsténdigen
Inhalt* bereitzustellen (d. h. denselben Inhalt, der auch Uber die Websites der
Reiseleistungsanbieter verfligbar ist), Rabatte einzuraumen.

Die zwischen GDS-Betreibern und Fluggesellschaften geschlossenen so genannten
.Participating Carrier Agreements* (PCA — Vertrgge teilnehmender
Fluggesellschaften) wurden durch eine Reihe von ,, Full Content Agreements* (FCA
— Vertrage Uber vollstdndigen Inhalt) erganzt. Galileo und Worldspan sowie andere
GDS-Betreiber haben Full-Content-Vertrdge mit verschiedenen Fluggesellschaften
abgeschlossen. Diese Vertrage sehen betréchtliche Rabatte auf die GDS-
Buchungsgebihren vor, wenn sich die Fluggesellschaften im Gegenzug verpflichten,
ale offentlichen Tarife und Bestéande Uber dieses spezielle GDS zu vertreiben und
zwar insbesondere die Tarife, die bis dahin nur Uber die Anbieterportale der
Fluggesellschaften verfiigbar waren.

Das Auftauchen dieser Rabatte im Austausch gegen den vollstandigen Inhalt spiegelt
die gednderten Verhandlungspositionen der Reiseleistungsanbieter und der GDS-
Betreiber wider.

Daraus l&sst sich schlief3en, dass der Inhalt zum entscheidenden Element geworden
und fur die Verhandlungen zwischen Reiseleistungsanbietern und GDS-Betreibern
bestimmend ist. Die Entwicklung der Anbieterportale durch die
Reiseleistungsanbieter und die daraus folgende Mdglichkeit, GDS-Betreibern Inhalt
vorzuenthalten (oder damit zu drohen), hat das Muster der Rentengewinnung im
Rahmen von Singlehoming / Multihoming destabilisiert, da ein GDS-Betreiber in der
Lage sein muss, Reiseburos den vollsténdigen Inhalt zu liefern (insbesondere die
niedrigsten Tarife). Kann er das nicht, lauft er Gefahr, Kunden zu verlieren. Dies
schwécht die Verhandlungsposition des GDS-Betreibers gegeniber den
Rei sel ei stungsanbi etern wesentlich.

Full-Content-Vertrédge haben dazu gefiihrt, dass die Nettobuchungsgebthren fir
bestimmte im EWR tatige Fluggesellschaften um ungefahr 10% zurlickgegangen
sind.>® Ein weiteres Anzeichen dafiir, dass die GDS-Betreiber gegeniiber den
Reisdleistungsanbietern (und méglicherweise auch den Reisebiros) relativ an
Verhandlungsmacht verloren haben, sind die ricklaufigen Bruttomargen der
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Ist ein GDS-Betreiber nicht in der Lage, Reisebiiros die besten Tarife zu bieten, veranlasst sie dies zum
Wechsel zu einem anderen GDS, das diesen Inhalt bietet.

Antworten auf den Fragebogen, der den Reiseleistungsanbietern am 25. Mai 2007 Ubermittelt wurde.
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fusionswilligen Unternehmen. Galileos Bruttomargen im operativen Geschéft in der
Gemeinschaft sind von [...]* im Jahr 2004 auf [...]* im Jahr 2006 zurtickgegangen;
das entspricht einer Abnahme der Marge von etwa [...]* im Jahr 2005 und etwa

[...]* Egn Jahr 2006. Worldspans Margen im EWR sind in den letzten [...]* Jahren
[...]*.

Die Marktuntersuchung ergab aufRerdem, dass einige Reiseleistungsanbieter in der
Lage waren, zusétzliche Rabatte auszuhandeln, die Uber die noch hinausgehen, die
ihnen der Full-Content-Vertrag mit ihrem GDS-Betreiber gewahrt. Diese Rabatte
werden ergadnzend zu den laufenden Full-Content-Vertragen im Rahmen so
genannter ,, Opt-in-Vertrage" (Beitrittsvertrage) eingerdumt und stehen unter dem
Vorbehalt, dass eine ausreichend starke Beteiligung der Reisebiros am Opt-in-
Programm erreicht wird. So kann der GDS-Betreiber die Kosten des Rabatts, den er
dem Reiseleistungsanbieter gewahrt hat, wieder hereinholen, indem er die Reisebiros
mit einer variablen Opt-in-Gebiihr belegt®™®. Der Anreiz fiir Reisebiiros, am Opt-in-
Programm teilzunehmen, ergibt sich daraus, dass die Nichtteilnahme in einigen
Falen zu Kosten durch einen Aufschlag des Reiseleistungsanbieters fuhrt, der
deutlich grofier als die variable Opt-in-Gebuhr sein kann.

Die Marktuntersuchung hat bestétigt, dass die Verbreitung von Opt-in-Vertrégen im
EWR noch eher begrenzt ist, und dass sie vorwiegend auf dem britischen und
irischen Markt geschlossen werden. Dessen ungeachtet handelt es sich um eine
fortlaufende Entwicklung, die den EWR-Markt kennzeichnet, und schon die
Moglichkeit ihrer Anwendung beeinflusst die relative Verhandlungsmacht von
Reisel ei stungsanbietern und GDS-Betreibern.

Die Marktuntersuchung zeigt ferner, dass Opt-in-Programme bel Reisebliros mit Sitz
im Heimatmarkt des Reiseleistungsanbieters erfolgreicher zu sein scheinen. Das
hangt offensichtlich mit dem gréRReren Bekanntheitsgrad zusammen, den Marken von
Reiseleistungsanbietern in ihrem Heimatmarkt zu haben pflegen. Die Nachfrage der
Reiseburos nach ihrem Inhalt ist dort deshalb besonders grol3. Neben der Drohung,
Reiseinhalt per Anbieterportal zuriickzuhalten, haben Reiseleistungsanbieter noch ein
weiteres Instrument entwickelt, um Druck auf GDS-Betreiber auszutiben. Durch die
Erhebung von Aufschldgen bei Reiseburos oder die Drohung, sie zu erheben, kdnnen
Reiseleistungsanbieter Einfluss auf die Nutzung eines bestimmten GDS nehmen und
dafir sorgen, das es Volumen verliert, und zwar entweder zu Gunsten des
Anbieterportals (bei dem keine Aufschlége anfallen) oder zu Gunsten eines anderen
GDS™. Ein weiterer indirekter Effekt des Aufschlags besteht darin, dass Druck auf
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Schriftsatz der anmeldenden Partel vom 11. Juni 2007.

Um das Versténdnis der Finanzierungsstrome zwischen Reiseleistungsanbietern, GDS und Reisebiros
zu erleichtern, soll darauf hingewiesen werden, dass es in diesem System zwei gesonderte
Finanzierungsstrome gibt. Beim ersten Strom handelt es sich um Zahlungen, die fur die gekaufte
Reiseleistung (z.B. Flug, Hotelunterkunft oder Mietwagen) direkt vom Reisebiro an den
Reiseleistungsanbieter fliefdt, zuzilglich eventueller Aufschldge, die vom Reisebiro an den
Reiseleistungsanbieter abgefiihrt werden missen. Der zweite Finanzierungsstrom besteht aus den
Gebiihren, die der Reiseleistungsanbieter fir den Vertrieb seines Reiseinhalts an das GDS zahlt, und
den Nettozahlungen des GDS an das Reisebiro (z. B. finanzielle Anreize abziiglich Abonnements- und
Opt-in-Gebihren), die dafiir erfolgen, dass das Reisebiiro mit diesem bestimmten GDS arbeitet.

Auf den ersten Blick kénnte man Aufschldge fir Preiserh6hungen halten, die Reiseleistungsanbieter
direkt von den Reisebiiros verlangen. Wie die Marktuntersuchung aber gezeigt hat, haben sich die
durchschnittlichen Nettopreise fur die Reiseblros nicht nennenswert erhht. Diese Tatsache spricht eher
dafurr, dass die Reisebiros Aufschldge an die GDS-Betreiber weitergereicht haben (indem sie ein
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die GDS-Betreiber ausgeiibt wird, die den Reiseleistungsanbietern in Rechnung
gestellten Vertriebskosten zu senken, indem die Position der Stérke von Reisebiros
in ihrer Beziehung zu GDS-Betreibern ausgenutzt wird. Ein GDS reagiert auf den
Druck von Reisebiros in der Regel empfindlich, da das Reisebironetz sein grofter
Aktivposten ist und die Abwanderung von Reisebiros seine Verhandlungsposition
gegeniber Reiseleistungsanbietern erheblich schwéchen kann.

Die Marktuntersuchung hat diese drei Szenarios fur den EWR bestétigt. Erstens
konnten Reiseleistungsanbieter die Reisebiros mit Aufschlagen belegen, um sie zu
Buchungen Uber ihr Anbieterportal anzuregen und dadurch Volumen von den GDS
umzuleiten. Ein gutes Beispiel daflr liefert die derzeitige Praxis von
Brussels Airlines, die Berichten zufolge derzeit belgische Reiseblros mit
Aufschlagen belegt, wenn diese bestimmte geringwertige Buchungen tGber ein GDS
und nicht Uber ihr Anbieterportal abwickeln.®* In diesem Fall ist die direkte
Auswirkung des Aufschlags, dass Volumen von den GDS-Buchungen auf das
Anbieterportal umgel eitet werden.

Ein zweiter Grund, aus dem Reiseleistungsanbieter die Erhebung von Aufschlégen
erwagen konnten, hangt mit den Opt-in-Vertréagen zusammen. Wie erlautert, kbnnen
Reiseleistungsanbieter Reisebiros zum Abschluss von Opt-in-Vertrégen ermutigen,
indem sie Reisebiros, die dies nicht tun, mit Aufschldgen belegen. Dabei ist der
Aufschlag je Segment immer groRer als die von den Reisebilros je Segment gezahlte
Opt-in-Gebuhr. Die Marktuntersuchung ergab, dass schon die Androhung eines
solchen Aufschlags Wirkung zeigen kann, da z.B. im Fal des Vereinigten
Konigreichs British Airways die meisten Reiseblros tberzeugen konnte, Opt-in-
Vertrége abzuschlieRen. In diesem Fall besteht die Direktwirkung des Aufschlags
darin, zwei Entscheidungen zu beeinflussen: soll ein Opt-in-Vertrag geschlossen
werden oder nicht? Soll angesichts des mdglichen Unterschieds in der Hohe der
Aufschlégge und des Unterschieds zwischen Aufschldgen und Opt-in-Geblhren das
GDS fur Buchungen verwendet werden oder nicht?

Ein dritter Grund, aus dem Reisdeistungsanbieter Aufschlége erheben (oder zu
erheben drohen) konnten, ist die indirekte Auswirkung auf Verhandlungen zwischen
Reiseleistungsanbietern und GDS-Betreibern. Ist ein GDS-Betreiber nicht zur
Verbesserung seiner Vertragsbedingungen bereit, kann der Reiseleistungsanbieter
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System gegen das andere ausspielen und mehr finanzielle Unterstitzung erhalten), und deutet in die
Richtung, dass die Aufschldge als weiteres Verhandlungsinstrument gegen die GDS-Betreiber
eingesetzt wurden. ,Opt-in-Vertrédge sind in erster Linie dann abgeschlossen worden, wenn grof3e
Linienfluggesellschaften damit drohten, von einem GDS Inhat abzuziehen (Tarife und/oder
Verfligbarkeit) oder einen Aufschlag fir GDS-Buchungen einzufiihren (Uber ihre eigene Website). [Da]
der Inhalt vor der Manahme auch ohne Aufschlag verfligbar war, kann man damit kaum einen
Mehrwert in Verbindung bringen.* (Antwort von CarlsonWagonLit vom 20. Juni 2007 auf den
Fragebogen aus Phasell an die Reisebiroverbande (Frage 14)). Tatsachlich lasst sich dies auch so
sehen, als habe die Fluggesellschaft , Reiseblros aktiv ermutigt, ihre Vertriebswebsite zu nutzen.”
Antwort des Association of British Travel Agents Limited (ABT) vom 12. Juni 2007 auf den
Fragebogen der Kommission (Frage 17).

Seit Januar 2006 erhebt Brussels Airlines in den funf untersten Buchungsklassen einen Aufschlag von
2,50 EUR je Buchungssegment. Gemeinsame Antwort der BTO (Belgische Reiseorganisation) und des
FTI (Belgischer Verband der Fremdenverkehrsbranche) vom 11. Juni 2007 auf den Fragebogen der
Kommission (Frage 15), Antwort der ANVR (Niederlandische Reisebiro- und Reiseveranstalter-
vereinigung) vom 26. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 15) und gemeinsame
Antwort der ECTAA (Gruppe der nationalen Reisebiiro- und Reiseveranstalterverbénde in der EU) und
GEBTA (Gilde europédischer Geschéftsreisebiros) vom 14. Juni 2007 auf den Fragebogen der
Kommission (Frage 15).
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glaubwirdig drohen, die Reisebiiros mit Aufschlagen zu belegen, die dazu fihren
konnten, dass das GDS bei dieser Fluggesellschaft Buchungsvolumen verliert.
Moglicherweise werden Reisebiros sogar zum Wechsel zu einem anderen GDS
veranlasst. Damit Ubt der Reiseleistungsanbieter Druck auf den GDS-Betreiber aus,
mit dem er verhandelt, und schwécht die Verhandlungsposition des GDS-Betreibers
ihm gegentiber. Auch wenn die Markuntersuchung im EWR keine konkreten
Beispiele fiur die Erhebung von Aufschléggen oder ihren Einsaiz as
Verhandlungsinstrument ergeben hat, bestétigte sie doch, dass derartige Praktiken in
den USA zunehmend tblich werden. Unter diesen Bedingungen konnte sich deshalb
die Erhebung von Aufschldgen oder ihre Androhung as wirksames
Verhandlungsinstrument erweisen, das Druck auf GDS-Betreiber ausiibt und sie
dadurch veranlasst, bessere Bedingungen fir alle oder bestimmte Buchungsklassen
anzubieten.

Auswirkungen der Fusion

Die eingehende Untersuchung bestétigt, dass Reiseleistungsanbieter GDS-Betreiber
zwingen konnen, ihre Preise zu senken, entweder im Austausch gegen vollstéandigen
Inhalt oder aternativ zur Vermeidung der Erhebung von Aufschldgen bel ihren
Vertragsrei seblros.

In diesem neuen Marktumfeld ist es aus folgenden Grinden unwahrscheinlich, dass
eine abnehmende Zahl von GDS-Betreibern durch ,vertikale marktibergreifende
Effekte” zu Preiserhdhungen fuhrt.

Auf Seite der Reisdleistungsanbieter bestédtigt die eingehende Untersuchung, dass
GDS-Betreiber von ihnen gezwungen werden konnen, ihre Preise zu senken,
entweder im Austausch gegen vollstandigen Inhalt oder alternativ zur Vermeidung
der Erhebung von Aufschldgen bei ihren Vertragsreisebiros. Insbesondere
Fluggesellschaften haben eine Reihe von Verhandlungsinstrumenten entwickelt und
entwickeln weitere (in erster Linie, aber nicht ausschliefdlich Anbieterportale), die es
ihnen erlauben, einen Teil ihres Uberschusses in der Verhandlung mit GDS-
Betreibern einzubehalten. Selbst wenn es nur noch drei GDS-Betreiber gibt, wird
keiner von ihnen die Preise erhthen konnen, weil die Verhandlungsmacht der
Reiseleistungsanbieter aus folgenden Grinden grofd genug bleiben wird: (i.) die
Fahigkeit, Buchungen auf Anbieterportale umzuleiten, (ii.) die Belegung von
Reisebiros mit Aufschldgen, (iii.) der grol3ere Bekanntheitsgrad in ihren
Heimatmarkten und (iv.) die Méglichkeit, kiinftig neue Verhandlungsinstrumente zu
entwickeln.® Ein Riickgang in der Zahl der GDS-Betreiber von vier auf drei erhéht
deshalb nicht die Wahrscheinlichkeit einseitiger Preiserhdhungen durch ,vertikale
marktUbergreifende Effekte”.
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Fluggesellschaften kénnten beispiel sweise ,,gemeinsame” Anbieterportale entwickeln (z. B. im Rahmen
ihrer Allianzen), die mit GDS konkurrieren wirden. Solche Ldsungen hétten gegeniiber den
Anbieterportalen einzelner Marken den Vorteil, dass die Kosten der Mehrkanalrecherche zurlickgehen,
und diese gegenliber der zentralisierten Losung einer GDS-Plattform wettbewerbsféhiger wird. Eine
weitere Moglichkeit, die derzeit hauptséchlich in Nordamerika Anwendung findet, wére die Zerlegung
der Tarife (d. h. Trennung des Tarifs fur die eigentliche Reise von den Tarifen fir Zusatzelemente, bei
Fluggesellschaften also z. B. Gepéack, Bordverpflegung, Vorverkauf Uber das Internet/Abfertigung
usw.). Eine solche Tarifzerlegung macht Vergleiche tiber ein GDS schwieriger und mindert deshalb fiir
die Reisebiros seinen Wert als Recherche- und Buchungsinstrument. Gemeinsame Antwort von
ECTAA (Gruppe der nationalen Reisebiro- und Reiseveranstalterverbande in der EU) und GEBTA
(Gilde europdischer Geschéftsreisebiiros) vom 14. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission.
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Diese Schlussfolgerung gilt auch fir andere Reseleistungsanbieter wie
Autovermieter und Hotelketten. Zunéchst einmal ist deren GDS-Abhéngigkeit beim
Vertrieb ihres Reiseinhalts sehr viel geringer als im Fall von Fluggesellschaften.*
Daraus folgt, dass eventuelle negative Auswirkungen des hier in Rede stehenden
Zusammenschlusses nur einen beschrénkten Teil ihres Geschéftes beeinflussen
konnen. Die meisten Autovermieter und Hotelketten verfligen Uber gut entwickelte
Anbieterportale. Einige davon haben sogar Direktverbindungen eingerichtet®™, so
dass sie die GDS umgehen konnen. Einer der Autovermieter berichtete, ihm sei von
einem GDS ein Full-Content-Vertrag angeboten worden, den er letztendlich aber
abgelehnt habe.® Dies wiirde bestétigen, das GDS auch auf den Inhalt anderer
Reiseleistungsanbieter grof3en Wert legen, und lésst die Marktmacht erkennen, die
diese Reisdleistungsanbieter gegen die GDS-Betreiber einsetzen kénnen. Ein grof3er
Autovermieter bestétigte, dass bestimmte Inhalte derzeit ausschliefdlich Uber sein
Anbieterportal verfiigbar sind.®” Obwohl einer der groRen Autovermieter erwartet,
die Fusion werde zu Preiserhéhungen fuhren, wird diese Meinung von den anderen
Autovermietern oder Hotelketten nicht algemein geteilt.®® Deshab gilt die
Gesamtfolgerung fur Fluggesellschaften auch fur ,,andere” Reiseleistungsanbieter
wie Autovermieter und Hotelketten.

Fir die Reiseblros auf der nachgelagerten Seite bleibt eine ausreichende Zahl von
GDS-Plattformen verfiighar®, und wie unter 6.2.3.3 ausgefiihrt wird, bilden die
Migrationskosten kein uniiberwindbares Hindernis fur die Wahl eines anderen GDS-
Betreibers. Da GDS-Betreiber ein ausreichend ausgedehntes Reiseblronetz bilden
und erhalten missen, um auf der Seite der Reiseleistungsanbieter Nachfrage zu
erzeugen, bleibt die gunstige Verhandlungsposition der Reiseblros gegentiber den
GDS-Betreibern selbst dann erhalten, wenn einer von ihnen ausscheidet.

Zusammengenommen gentigen diese Elemente (effektive Verhandlungsmacht der
Reiseleistungsanbieter und derzeitige oder mogliche Entwicklung zusétzlicher
Verhandlungsinstrumente), um den potenziell schadlichen Effekt der Fusion zu
kompensieren, der sich aus dem potenzielen Auftreten vertikaler
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In ihrem Schriftsatz vom 19. Juni 2007 veranschlagt die anmeldende Partel den Anteil des fusionierten
Unternehmens im EWR auf [0-10%]*. Berechnungsgrundlage ist (i.) der Gesamtmietwagenumsatz in
Europa [...]* 2005), (ii.) ein geschétzter durchschnittlicher Mietpreis je Mietwagenbuchung [...]*,
(iii.) die Zahl der 2005 Uber Galileo im EWR gebuchten Mietwagen [...]*und (iv.) die Zahl der 2005
von Worldspan im EWR gebuchten Mietwagen [...]*. Selbst wenn der geschétzte durchschnittliche
Mietwagenpreis auf [...]*erhoht wirde, lage der kumulierte Anteil an allen Mietwagenbuchungen im
EWR nur bei ca [0-10%]*. Allerdings ist ein Umstand zu beachten, der auch durch die
Marktuntersuchung bestétigt wird, dass namlich dieser Anteil bei groReren international tatigen
Autovermietern grofRer sein kann (zwischen 20 und 30%).

Avis Europe hat mit groflen Reisebiiros und Fluggesellschaften Vertrdge Uber Direktlieferungen
ausgehandelt, die auch Lieferungen Uber XML-Konnektivitét vorsehen. Antwort von Avis Europe plc
vom 20. April 2007 auf Frage 12 des Fragebogens der Kommission an die Reisel eistungsanbieter.
Antwort auf Frage 10 des zweiten Fragebogens der Kommission an die Reisgleistungsanbieter.

Antwort auf Frage 11 des ersten Fragebogens der Kommission an die Reisel eistungsanbieter.

Antwort von Avis Europe plc vom 20. April 2007 auf Frage 29 des Fragebogens der Kommission an
die Reiseleistungsanbieter. Avis erklért, ,bei Betrachtung der Geschaftsverteilung auf die verbleibenden
GDS-Betreiber” erwarte man keine ,,Beeintréchtigung [des Unternehmens] durch den Riickgang der
Betreiberzahl von vier auf drei”.

»L-..]* die Auswirkungen auf die Position der Reisebiros wéren nicht allzu bedeutend, [...]* da sie
immer noch die Wahl zwischen 3 GDS hétten [...]*". Gemeinsame Antwort von ECTAA (Gruppe der
nationalen Reisebiro- und Reiseveranstalterverbdnde in der EU) und GEBTA (Gilde européischer
Geschéftsreisebiiros) vom 14. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission.
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marktUbergreifender Effekte infolge des Riickgangs von vier auf drei GDS-Betreiber
ergeben konnte.

Ausfall von Worldspan als,, Billiganbieter*

Eine zweite Schadenstheorie bezieht sich darauf, dass Worldspan im EWR as
Billiganbieter handeln und niedrigere Preise as seine Wettbewerber (Galileo, Sabre
und Amadeus) in Rechnung stellen soll. In der Marktuntersuchung waren Bedenken
gedulert worden, dass Worldspans Preise nach dem Entfallen des Wettbewerbs
zwischen den fusionierenden Unternehmen erhoht und an den von Galileo in
Rechnung gestellten ausgerichtet wirden.

Die Ergebnisse der eingehenden Untersuchung der Kommission zeigen aber, dass
diese Schadenstheorie nicht haltbar ist. Um schlieffen zu konnen, dass der
Zusammenschluss wahrscheinlich eine deutliche Preiserhéhung Worldspans nach
sich zieht, misste gezeigt werden, dass Worldspans Preise vor dem
Zusammenschluss deutlich unter denen seiner Wettbewerber und insbesondere
Galileos lagen, dass es fur die fusionswilligen Unternehmen Anreize gibt,
Worldspans Preise nach dem Zusammenschluss zu erhéhen, und dass sie dazu auch
fahig sind.

Keine niedrigeren Preise bel Worldspan

Direkte Preisvergleiche zwischen GDS sind wegen der Komplexité von
Produktangeboten und Preisgeftigen schwierig. Der (i.) ,,durchschnittliche Nettopreis
je Buchung® (unter Einschluss aller Buchungsarten) und der (ii.), Nettopreis
(Listenpreis abziiglich Rabatte) firr aktive Segmente* scheinen die niitzlichsten
Ersatzwerte fir Preisvergleiche und die Analyse der Preisentwicklung zu sein. Der
»durchschnittliche Nettopreis je Buchung* berticksichtigt alle Buchungsalternativen
und die zugehodrigen Preisunterschiede, wahrend der ,Nettopreis fur aktive
Segmente* die wichtigste Standardbuchung” im Hinblick sowohl auf die Zahl der
Buchungen als auch die GDS-Ertrage ist.

Um eine Analyse des ,Nettopreises fur aktive Segmente” zu ermdglichen, hat die
anmeldende Partei fur 2006 einen Vergleich zwischen den enfachsten
Buchungsarten der fusionierenden Unternehmen vorgelegt: Galileos , Active Net
Segment  (Aktives  Netzsegment) und Worldspans ,Full  Service (Volles
Dienstleistungsspektrum) . Daraus geht hervor, dass Worldspans Listenpreis bei
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Nach den Informationen der Anmeldung wird eine Fluggesellschaft mit einer monatlichen Gebuhr fur
aktive Nettosegmente belegt, deren Grundlage die Zahl der Buchungen abziglich der Zahl der
Stornierungen ist, bezogen auf den Bestand der Fluggesellschaft im jeweiligen Monat. Eine passive
Buchung wird erzeugt, wenn ein Flugsegment vom Fluggast oder von einem Reisebiiro direkt bei der
Fluggesellschaft gebucht wird, und die Daten fir den Druck der Reiseroute/des Flugscheins erfasst
werden mussen. Eine Gebiihr fir eine passive Buchung wird nur erhoben, wenn vom Reisebiiro mit
dem GDS Galileo ein Beforderungsdokument fir das passive Segment ausgestellt wird.

Nach den Zahlen der anmeldenden Partei machen Standardbuchungen [...]* und Optionsbuchungen
[...]* der Umsétze aus.

Nach den Informationen der Anmeldung bezieht sich ,Full Service® auf die einfachen
Buchungsmoglichkeiten im Worldspan-GDS; dazu gehdren Flugpléne mit Anzeige der
Flugverfugbarkeit, des Tarifs und der Tarifregelungen sowie Mdoglichkeiten zur Ausstellung von
Flugscheinen fir Fllge der Gesell schaft.
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(106)

(107)

(108)

(109)

[...]* Buchungsaternativen fur ,Full Service® tatsichlich [...]* dem von Galileo
liegt:

Galileo — USD je Segment Worldspan — USD je Segment
(Active Net Segment) (Full Service)

Buchung_auRerhalb des Heimatmarkts [...I"

innerhalb der Region UsD

Buchung auRerhalb des Heimatmarkts [..]I*

[...]* USD regionentbergreifend UsD
Buchung_innerhalb des Heimatmarkts [...]I*

innerhalb der Region UsD

Buchung innerhalb des Heimatmarkts [...]*

regionenubergreifend UsD

Berechnet man fir Worldspans Gebihren einen gewichteten Mittelwert Gber alle
Buchungen mit den relativen Gewichten der vier Preiskategorien in Worldspans
Funktionsniveau ,Full Service, ergeben sich [...]* USD, wahrend der Preis fur
Galileos ,, Active Net Segment” 2006 bei [...]* USD lag.

Aulerdem hat die anmeldende Partei einen Vergleich zwischen den von Galileo und
Worldspan in einem Dreijahreszeitraum bei sechs grofen EWR-Fluggesellschaften
tatséchlich in Rechnung gestellten Gebuhren vorgelegt, um nachzuweisen, dass
Worldspans Preise fur vergleichbare Vorgange nicht durchgehend niedriger sind als
die von Galileo. Grundlage des Vergleichs sind die Gebihren fur Galileos , Active
Net Segment” und fir Worldspans ,, Full Service®.

Betrage in USD 2004 2005 2006
Galileo | Worldspan | Galileo | Worldspan | Galileo | Worldspan
S L] L L LI LI
L] L] LI LI LI LI
S L] L L LI LI
L] L] LI LI LI LI
S L] L L LI LI
L] L] LI LI LI LI
S L] L L LI LI

Air France
British Airways
Iberia

KLM

Lufthansa

SN Brussels

im Durchschnitt

Galileo: Active Net Segment (Aktives Nettosegment)
Worldspan: Net Passenger Segment (excluding Passive) Full Service (Nettofluggastsegment
(ohne passive Buchungen), volles Dienstleistungsangebot)

Die Kommission hat die im Hinblick auf Buchungen und Umsdtze wichtigsten
Reiseleistungsanbieter befragt, ob sie der Auffassung sind, dass Worldspans Preise
im EWR wéahrend der letzten funf Jahre im Allgemeinen unter den von
konkurrierenden GDS gelegen haben.”

Die meisten Auskunftgebenden der eingehenden Untersuchung der Kommission
verwerfen diese Hypothese. So haben beispielsweise British Airways, Alitalia und
SAS ausdriicklich bestétigt, dass die Preise von Worldspan nicht durchgehend
niedriger lagen. Auch US-amerikanische Fuggesellschaften wie Delta halten
ebenfalls Worldspan in der Preisgestaltung mit anderen GDS fur mehr oder minder
vergleichbar.

73

Frage 10 des Fragebogens, der den Reiseleistungsanbietern am 25. Mai 2007 zugegangen ist.
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(110)

(112)

(112)

Die von den befragten Reiseleistungsanbietern fir die eingehende Untersuchung
bereitgestellten Daten haben es der Kommission ermoglicht, das folgende
Diagramm™ zur Entwicklung des Nettopreises je Buchung nach GDS zu erstellen.

Entwicklung des Nettopreises je Buchung

5,50
5,00 - ‘/\/
!'
A 4,50 i ’//:"__‘v‘/ /—I\\.\\—.
%) /
- 4,00 - ./-/
3,50 -
3,00 I I I I I I I 1

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 e 2008 e

—— ] e [.]* [.]*

Wie dem Diagramm zu entnehmen ist, lagen die Preise der GDS-Dienste von [...]*
in den Jahren 2003, 2004 und 2005 unter denen von [...]*. Dieser Trend dirfte sich
2007 fortsetzen. Bei [...]* lagen die Preise fir GDS-Dienste 2001 und 2002 unter
denen von [...]*. Allerdings werden Rechnungen uber GDS-Dienste von [...]*
meistens in Euro gestellt. Berticksichtigt man den in den letzten Jahren glnstigen
Wechselkurs zwischen Euro und US-Dollar™, wird [ ...]* deshalb teurer.

Vergleicht man nicht den Nettopreis je Buchung, sondern den Preis je aktive
Buchung/je aktives Segment (er ist fur die Reiseleistungsanbieter in Bezug auf
Buchungszahlen und Gesamtumsatz besonders aussagekréftig), dann bestétigen die
Ergebnisse, dass die anderen GDS hilliger sind, oder dass ihre Produktpreise denen
von Worldspan sehr nahe kommen, wie die folgende Tabelle zeigt.”

2006 Aktive Segmente (durchschnittliche Preise)
(Angaben in USD) Stammland / Andere Lander /
Inlandsregion andere Regionen
[...]* [3,50—4,00]* [4,50 — 5,00
[...]* [3,50—4,00]* [4,50 — 5,00
[...]* [4,00 — 4,50]* [4,50 — 5,00]*
[...]* [4,00 — 4,50]* [5,50 — 6,00]*
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Die Stichprobe beriicksichtigt die Antworten von 17 Reiseleistungsanbietern, von denen der
Kommission aber nicht alle Zahlen fir 2001 bis 2008 geliefert haben (die Zahlen fir 2007 und 2008
sind Schéatzungen). Einige Reiseleistungsanbieter haben nur Zahlen fr bestimmte Jahre Gbermittelt.

Die Entwicklung des Wechselkurses zwischen USD und EUR ab 4. Januar 1999 ist der Website der
Européi schen Zentralbank (EZB) zu entnehmen (http://www.ech.int/home/html/index.en.html).

Die Stichprobe berticksichtigt die Antworten von 13 Reiseleistungsanbietern (12 bei Amadeus). Die
Zahlen beziehen sich auf 2006, das einzige Jahr, fir das vergleichbare Daten verfiigbar sind.
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(113)

(114)

(115)

6.2.2.2.

(116)

(117)

Worldspans Preise fur aktive Segmente im Heimatmarkt (Stammland/Inlandsregion)
sind denen von [...]* dhnlich. Was andere Méarkte angeht, scheint [...]* am billigsten
zu sein, wahrend die Preise von Worldspan und [...]* vergleichbar sind.

Andere in den Branchen Mietwagen und Hotels tétige Reiselestungsanbieter
bestdtigen, dass zwar die von Worldspan in Rechnung gestellten Gebihren
traditionell niedriger waren als die konkurrierender GDS, dass aber Worldspan vor
der Fusion seine Preise starker als andere GDS angehoben hat, um deren
Gebuhrenniveau zu erreichen.

Zusammenfassend l&sst sich daher Folgendes feststellen: in der eingehenden
Untersuchung konnte zwar nicht nachgewiesen werden, dass Worldspan teuerer ist
als Galileo, doch belegen ihre Ergebnisse Uberzeugend, dass Worldspan in den
meisten Fallen fir Reiseleistungsanbieter nicht das GDS mit den niedrigsten Preisen
ist. In der Regel gibt esam Markt immer eine billigere Alternative zu Worldspan.

Worldspans Verlust von Marktanteilen

Nach Auskunft der anmeldenden Partei gibt es einen weiteren Grund, Worldspan
nicht als Billiganbieter einzustufen: Worldspan konnte seine Marktprasenz durch die
angebliche Niedrigpreispolitik nicht aggressiv auszubauen. Die anmeldende Partel
bringt vor, dass Worldspan ganz im Gegenteil seit Gber funf Jahren das kleinste GDS
im EWR ist, und dass es bei Worldspans Marktanteil im EWR keine Anzeichen fir
Wachstum gibt.

Die Entwicklung von Worldspans Marktanteil von 2003 bis 2006 zeigt einen
Ruckgang von [0 — 5%]* im vorgelagerten Markt (EWR). Im nachgelagerten Markt
sind Worldspans Marktanteile mit durchschnittlichen jéhrlichen Zu- oder Abnahmen
von etwa [0 — 5%]* oder weniger vergleichsweise stabil geblieben. Eine Ausnahme
bildet Ungarn, wo es von 2004 bis 2005 zu einem pl6tzlichen Wachstum kam. In
Mitgliedstaaten wie den Niederlanden oder dem Vereinigten Konigreich, in denen
Worldspan friher besonders stark zu sein pflegte, sind die nationalen Marktanteile
stérker geschrumpft.

Marktanteile von 2003 2004 2005 2006 | 2003/2006
Worldspan

Belgien [10-20%] * | [10-20%] * | [10-20%] * | [10-20%] * | [0-10%] *
Ungarn [10-20%] * | [10-20%] * | [20-30%] * | [20-30%] * | [10-20%] *
Ifand [10-20%] * | [20-30%] * | [20-30%] * | [10-20%] * | [0-10%] *
Italien [0-10%] * | [0-10%]* | [0-10%]* | [0-10%]* | [0-10%] *
Niederlande [20-30%] * | [20-30%] * | [20-30%] * | [20-30%] * | -[0-10%] *
Vereinigtes Konigreich| [20-30%] * | [20-30%] * | [20-30%] * | [10-20%] * | -[0-10%] *
EWR [0-100%] * | [0-10%]* | [0-10%]* | [0-10%]* | -[0-10%] *
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(118)

(119)

(120)

(121)

(122)

6.2.2.3.

(123)

(124)

2007 wird Worldspan wahrscheinlich unter [0 -10%]* fallen, nachdem es kirzlich
zweYiYWichtige Kunden im EWR [...]* und [...]* an Amadeus und Sabre verloren
hat.

Anders as man es bei einem Unternehmen erwarten wirde, das angeblich ein
Billiganbieter ist, zeigen Worldspans Marktanteile keine allgemeinen Anzeichen von
Wachstum.

Und schliefdlich kann Worldspan nach Auffassung der anmeldenden Partel auch
deshalb nicht als Billiganbieter im EWR eingestuft werden, weil es eher als
Mengenanpasser (Preisnehmer) und nicht als Preisfixierer gehandelt hat. Die
anmeldende Partel verweist unter anderem auf die Tatsache, dass andere GDS zu den
ersten im EWR gehorten, die Full-Content-Vertrdge mit [...]* grolRen EWR-
Fluggesell schaften abgeschlossen haben.™

Dies wird durch die Ergebnisse der eingehenden Untersuchung bestétigt. Nach
British Airways ist Amadeus bei der Anderung der Preismodelle im EWR
vorangegangen, und einige der anderen GDS sind dann gefolgt. Zur Verdeutlichung
verweist British Airways auf das 2005 eingefihrte Konzept des ,, Heimatmarktes®,
das eine abweichende geringere Buchungsgebihr fir den Heimatmarkt des
Reiseleistungsanbieters vorsieht. Dieses Preisgefiige, das zu geringeren Preisen fur
im Heimatmarkt der Fluggesellschaft erbrachte GDS-Dienste fuhrt, ist von
Worldspan 2006 Ubernommen worden. Allgemeiner verwies British Airways darauf,
dass Worldspan seine Preiserhhungen in der Regel vornimmt, nachdem die anderen
GDS ihre Preise verdffentlicht haben.

Auch Lufthansa bestétigte, dass Worldspan bel seiner Preispolitik in den letzten
Jahren auf die Schritte der anderen GDS reagiert hat. Kirzlich sei Worldspan seinen
Mitbewerbern bel den Ausstellungsgebihren fur Flugscheine gefolgt (die friher
Bestandteil der Buchungsgebihren waren). Lufthansa erganzte, Worldspan habe sich
in diesem Punkt immer als Nachzigler der anderen GDS dargestel|t.

Galileo und Worldspan keine engsten Wettbewerber

Die anmeldende Partel ist der Auffassung, dass der Raum fir Preiserhéhungen bei
Worldspan nach dem Zusammenschluss weiter dadurch eingeschrankt wird, dass
Galileo und Worldspan gegenseitig nicht die engsten Wettbewerber im EWR sind.

Die eingehende Untersuchung bestétigt, dass nach allgemeiner Wahrnehmung der
Reiseleistungsanbieter Galileo bei Geschaftsreisen und Worldspan bei Privatreisen
und Online-Reisebiiros stérker ist.” Bei den Produkten ist z. B. British Airways der
Meinung, dass Worldspan Qualitéten und Funktionalitéten bietet, die es vor anderen
GDS auszeichnen (z. B. bei der Automatisierung seines Systems fur die Tarifeingabe
und fdr Tarifangebote), wahrend die Funktionalitét in anderen Bereichen fir
schwécher gehalten wird (z.B. die Frontend-Benutzerschnittstelle seiner
Reisebiros). Auf dem nachgelagerten Markt hélt die Uberwiegende Mehrheit der
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Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 10. Mai 2007.
Bei diesen [...]* Fluggesellschaften handelt essichum [...]*.
Antworten der Reiseleistungsanbieter auf Frage 10 des Fragebogens vom 25. Mai 2007.
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6.2.2.4.

(125)

(126)

(227)

(128)

6.2.3.

(129)

Reisebiros Amadeus fur den engsten Wettbewerber von sowohl Galileo als auch
Worldspan.®

Die Kommission hélt es fir unwahrscheinlich, dass Worldspan, seine Preise nach der
Fusion erhoht und an die von Galileo anpasst

Dass die fusionierenden Unternehmen keine engsten Wettbewerber sind, mindert ihre
Anreize, Worldspans Preise nach der Fusion zu erhéhen. Auch deuten die
rucklaufigen Margen der fusionswilligen Unternehmen vor dem Zusammenschluss
darauf hin, dass der Raum fir hohere Preise nach dem Zusammenschluss sehr
beschrénkt ist. Diesbeziiglich zeigen die von der anmeldenden Partei gelieferten
Zahlen, dass Galileos Bruttomargen in der Gemeinschaft von [...]* 2004 auf unter
[...]* 2006 zuriickgegangen sind. Auf}erdem sind Worldspans Margen im EWR in
denletzten[...]* Jahren[...]* gewesen.

Die Wahrscheinlichkeit hoherer Preise nach dem Zusammenschluss auf der
vorgelagerten Seite wird noch dadurch vermindert, dass eine derartige Preiserhdhung
die Reiseleistungsanbieter veranlassen konnte, Inhalt aus Worldspans GDS
abzuziehen oder Reisebiiros, die Worldspan benutzen, mit Aufschldgen zu belegen.

British Airways™ bestétigt beispielsweise Folgendes: sollte ein GDS Rabatte von
British Airways um 5 bis 10% kurzen, wirde sie gegebenenfalls damit drohen, die
BA.com-Tarife abzuziehen oder Reiseblros mit Aufschldgen zu belegen, die das
jeweilige GDS benutzen. Delta Air Lines®™ bestétigt, dass die Drohung, Inhalt
abzuziehen, ein wirksames Mittel sei, um Preiszugestandnisse von einem GDS zu
erhalten.

Zusammenfassend zeigen die Ergebnisse der eingehenden Untersuchung der
Kommission deutlich, dass es keine ausreichenden Beweise fir die Behauptungen
gibt, (i.) Worldspan stelle geringere Preise in Rechnung als seine Mitbewerber und
(ii.) Worldspan sei ein Billiganbieter. Folglich ist es unwahrscheinlich, dass das
Fusionsvorhaben zu einer Erhohung der Preise von Worldspan fihren wird.

Nicht koordinierte Auswirkungen auf der nachgelagerten Marktseite

Auf der nachgelagerten Marktseite wirde das Fusionsvorhaben in sechs
Mitgliedstaaten durch erhebliche Zuwéchsen zu hohen Marktanteilen fihren (lber
40%). In diesen sechs Mitgliedstaaten lagen die Marktanteile 2006 im Bereich von
[40-50%]* bis[70-80%)]*.
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Antworten der Reisel eistungsanbieter auf Frage 11 des Fragebogens vom 21. Mé&rz 2007.
Antwort von British Airways vom 8. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 16).
Antwort von Delta Air Lines vom 7. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 17).
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(130)

(131)

6.2.3.1.

(132)

Mitgliedstaat Galileo Worldspan Kumulierter Marktanteil

Belgien [20-30]* [10-20]* [40-50]*

Ungam [20-30]* [20-30]* [50-60]*

Inand [50-60]* [10-20]* [70-80]*

Italien [40-50]* [0-10]* [40-50]*

Niederlande [30-40]* [20-30]* [50-60]*

Vereinigtes Konigreich [40-50]* [10-20]* [50-60]*

Die grofRen kumulierten Marktanteile in diesen sechs Mitgliedstaaten konnten es den
fusionswilligen Unternehmen potenziell ermdglichen, nach dem Zusammenschluss
unabhangig von ihren Wettbewerbern und Kunden zu agieren und ihre
Geschéftsbeziehungen zu den Reisebiiros auszunutzen.

Wie die eingehende Untersuchung aber zeigt, erlaubt der Zusammenschluss es den
fusionierenden Unternehmen nicht, in den nationalen Méarkten, in denen er zu hohen
gemeinsamen Marktanteilen fuhrt, Marktmacht auf die Reisebiiros auszutben.

Abwartstrend bei Galileos Marktanteil

Die anmeldende Partei bringt vor, dass Galileo in jedem der Mitgliedstaaten, in
denen es wegen historischer Verbindungen mit den nationalen Fluggesellschaften
traditionell einen wichtigen Anteil besal, [...]* Marktanteile verloren hat. Die
folgende Tabelle zeigt die negative Entwicklung von Galileos Marktanteilen in allen
sechs Mitgliedstaaten zusammen mit der entsprechenden positiven Entwicklung bei
Amadeus.

Entwicklung der
Marktanteile Belgien Ungarn Irland Italien Niederlande
(2003/2006)

Vereinigtes

Konigreich EWR

Galileo/Apollo -[0-10%] * | -[10%-20] *| -[10-20%] *| -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] *

Amadeus [0-10]* | [0-10%] * | [10-20%] * | [0-10%] * | [0-10%]* | [0-10%]* | [0-10%] *

Sabre -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] * | [0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] *

Worldspan [0-10%] * | [10-20%] * | [0-10%] * | [0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] *

Galileo + Worldspan | -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[10-20%] *| -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] * | -[0-10%] *

(133)

(134)

6.2.3.2.

(135)

Die Abnahme von Galileos Markanteilen zeigt nach Auffassung der anmeldenden
Partei, dass Galileos uUberdurchschnittlicher Marktanteil kein Ausdruck von
Marktmacht ist. Es ist unwahrscheinlich, dass das Fusionsvorhaben den riicklaufigen
Trend bei Galileos Marktanteilen umkehrt, und zwar insbesondere angesichts
Worldspans unbedeutender Rolle auf EWR-Ebene und der nachgewiesenen
Unfahigkeit, seine Marktposition im EWR Uber die Jahre zu verbessern.

Der Trend bei Galileos Marktanteilen und die unbedeutende Rolle, die Worldspan
auf EWR-Ebene spielt, wurde durch die eingehende Untersuchung bestétigt. Dies
alein ist aber fur den Ausschluss nicht koordinierter Effekte der Fusion auf dem
nachgel agerten Markt nicht ausreichend.

Finanzielle Anreize der GDS-Betreiber fiir Reisebiros

Reisebiros sind in der Regel Nettoempfanger, da sie von den GDS-Betreibern mehr
finanzielle Anreize erhalten als sie Gebuhren an diese zahlen. Diese Anreize haben in
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den letzten funf Jahren standig zugenommen, und zwar selbst in den Mitgliedstaaten,
in denen die fusionswilligen Unternehmen hohe Marktanteile besitzen (Uber 40%).

(136) Die eingehende Untersuchung hat ergeben, dass die Ertrage der Reisebiros im
Zeitraum 2003 bis 2006 durchweg zugenommen haben, und dass die Entwicklung
ihrer Bruttomargen® positiv ist.

(137) Diese Entwicklung zeigt, wie wichtig die Reiseblros fir GDS-Betreiber sind, und
spiegelt die allgemeine Ansicht der an der eingehenden Untersuchung beteiligten
Auskunftgebenden wider, dass der Wettbewerb zwischen den GDS im
nachgelagerten Markt stark ist. Jedes GDS hat hohe Festkosten, wahrend die Kosten
fUr die Bearbeitung zusétzlicher Buchungen gering sind. Damit gibt es fir jedes GDS
einen starken Anreiz, die Uber das System bearbeiteten Segmente und die mit solchen
Buchungen erzeugten Ertrdge zu maximieren. Folglich konkurrieren die GDS
intensiv um jeden Reiseburovertrag, um die Einkinfte aus den zusétzlichen
Buchungen zu gewinnen.

(138) Die starke Position der Reisebiros lasst sich dadurch erkléren, dass (i.) die GDS
beim Vertrieb ihres Inhalts von den Reisebiros abhdngig sind, und dass
(i1.) Reiseburos nur ein GDS bendtigen, um den fur ihre Kunden bendtigten Inhalt zu
beschaffen (Singlehoming). Diese Verhdtnisse fuhren zu einer Minderung der
Marktmacht, die hohe Marktanteile den GDS-Betreibern in bestimmten
Mitgliedstaaten verschaffen konnten. Hohe kumulierte Marktanteile werden deshalb
wahrscheinlich nicht zu Preiserhhungen (weniger Anreizen) fur die Reisebiros
fahren.

6.2.3.3. Migrationskosten

(139) Ein weiterer Grund, warum das Fusionsvorhaben wahrscheinlich nicht zu
Preiserhthungen auf dem nachgelagerten Markt fuhrt, héngt, wie die eingehende
Untersuchung bestétigt hat, damit zusammen, dass die Migrationskosten kein
unuberwindbares Hindernis fir den Wechsel darstellen.

(140) Obwohl die Bezifferung der Migrationskosten im Hinblick sowohl auf den Zeit- und
Schulungsaufwand wie auf den finanziellen Aufwand schwierig ist, lassen sich aus
der eingehenden Untersuchung doch einige algemeine Schliisse ziehen. Kleine
Reiseburos bendtigen fur die Umstellung von einem GDS auf ein anderes eine bis
mehrere Wochen; der Schulungsbedarf ist unerheblich, und die Produktivitét wird
durch die Umstellung nicht beeintrachtigt. Grof3e Reisebiiros dagegen schatzen den
Zeitbedarf fUr die Umstellung, die auRerdem mit betréchtlichen Kosten verbunden ist
(Uber 1 Mio. EUR), auf etwa 12 Monate. Auch der Schulungsbedarf ist grofer. In
besonderen Féallen (z. B. wegen technischer Umstellungsprobleme) kann der
erforderliche finanzielle und zeitliche Aufwand sogar noch grof3er sein.

(141) Die eingehende Untersuchung hat zwar bestétigt, dass Migrationskosten anfallen, sie
hat aber auch gezeigt, dass dessen ungeachtet grofere Wechselbewegungen in der
Vergangenheit stattfanden. Im Zeitraum von 2003 bis 2006 sind verschiedene

& Die Bruttomargen sind definiert als Vorauszahlungen + finanzielle Anreize + sonstige Einnahmen der

Reisebiros von den GDS-Betreibern abziiglich Abonnementgebiihren und sonstige Kosten, die von den
Reisebiros an die GDS-Betreiber gezahlt werden.
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Reisebiiros von Galileo zu Amadeus gewechselt. Auf3erdem hat Worldspan in diesem
Zeitraum zwei wichtige Kunden verloren, namlich [...]* and [...]*.

Die anmeldende Partel bringt vor, dass Galileos durchschnittliche finanzielle
Unterstitzung je Segment von 2001 bis 2006 um [...]* zugenommen hat (von [...]*
2001 auf [...]* 2006).% Dies belegt den intensiven Wettbewerb zwischen den GDS-
Betreibern und die relative Marktmacht der Reisebiiros. Somit lasst sich feststellen,
dass die Migrationskosten jedenfalls keine Behinderung fir Reisebiros darstellen,
von einem GDS zu einem anderen zu wechseln.

In diesem Zusammenhang kommt die PhoCusWright-Studie® zum Ergebnis, dass
[...]* der befragten Reisebiros ihr GDS bei der letzten Vertragsverlangerung
gewechselt haben. In den sechs wichtigsten Mitgliedstaaten lag dieser Wert sogar bei
[...]*der befragten Blros.

In geringerem Umfang kann auch der derzeitige Konsolidierungsprozess der
Reisebiiros® dazu fiihren, dass mehr Reisebiros ein weiteres GDS nutzen
(,, Dualautomation*), so dass der Wechsel noch einfacher wird.

Auch wenn einige Migrationskosten anfallen, scheint es hochgradig
unwahrscheinlich, das Fusionsvorhaben kénnte wegen der hohen kumulierten Anteile
der fusionswilligen Unternehmen am nachgelagerten Markt Anlass zu
wettbewerbsrechtlichen Bedenken geben, und zwar aus den folgenden Griinden:
(i.) die negative Entwicklung bei den kumulierten Marktanteilen der fusionswilligen
Unternehmen, (ii.) der Anreiz fur die GDS, auf den nationalen Markten stark zu
konkurrieren, an denen sie einen hohen nachgelagerten Anteil besitzen, indem sie
dort die finanziellen Anreize fur die Reiseburos im Lauf der Zeit erhthen, und
(iii.) nicht nur das Ausbleiben von Bedenken, sondern die geradezu positive Haltung
der Reisebiros zum Zusammenschluss, die sich auf die Vermutung stlitzt, durch den
Zusammenschluss entstehe eine leistungsfahige Alternative zu Amadeus.

Die Ergebnisse der eingehenden Untersuchung der Kommission zeigen aul3erdem,
dass der Zusammenschluss nach Auffassung der Reisebiros dem Markt mehr
Wettbewerb bringen wird, weil der Abstand zwischen der Marktmacht von Amadeus
und der des fusionierten Unternehmens schrumpft. Die meisten Reisebiroverbénde
sind der Meinung, der Zusammenschluss werde auf ihren Markt keine negativen
Auswirkungen haben. Auch wenn die Auswahl von vier auf drei GDS zurlickgeht,
wird der Wettbewerb zwischen Galileo und Amadeus nach Ansicht der
Reisebiiroverbande starker werden.

Zu bertcksichtigen ist daher insbesondere:

(i.) die effektive Verhandlungsmacht der Reiseleistungsanbieter und die derzeitige
oder mogliche Entwicklung zusétzlicher Verhandlungsinstrumente, die
ausreichend sind, um den potenziell schadlichen Fusionseffekt zu
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Schriftsatz der anmeldenden Partel vom 11. Juni 2006.

»Final Report Europe* (Abschlussbericht Europa), erstellt fur Skadden, Arps, Slate, Meager & Flom
LLP von PhoCusWright Inc, 5. April 2007, vorgelegt von der anmeldenden Partei.

Beispiele fir die Konsolidierung von Reisebiros bieten Carlson Wagonlit Travel/Navigant und
ProTravel, American Express/Rosenbluth, BCD/TQ3 und The Travel Company, Thomas Cook/My
Travel plc und TUI/First Choice.
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(150)

6.3.1.1.

(151)

(152)

kompensieren, der sich aus dem Riickgang von vier auf drei GDS-Betreiber
sowie aus dem potenziellen Auftreten vertikaler marktiibergreifender Effekte
ergeben konnte,

(ii.) das Fehlen von Beweisen fir die Behauptung, Worldspan stelle geringere
Preisein Rechnung al's seine Mitbewerber und sei ein Billiganbieter, und

(iii.) der Anreiz fUr die GDS, auf den nationalen Markten stark zu konkurrieren, an
denen sie einen hohen nachgelagerten Anteil besitzen, sowie die positive
Haltung der Reisebiros zum Zusammenschluss, die sich auf die Vermutung
stitzt, durch den Zusammenschluss entstehe eine leistungsfahige Alternative
zu Amadeus,

Daraus kann der Schluss gezogen werden, dass nicht koordinierte Effekte infolge des
Zusammenschlusses unwahrscheinlich sind.

Koordinierte Effekte
Vorgelagerter Markt

Der vorgeschlagene Zusammenschluss fihrt dazu, dass die Zahl der global té&tigen
GDS von vier auf drei zurlickgeht, wobei in der Gemeinschaft die Anteile am
vorgelagerten Markt der Geschéftsbeziehungen zwischen Reiseleistungsanbietern
und GDS-Betreibern bel [20-30%]* liegen (Galileo [20-30%]* und Worldspan
[0-10%]*), wéhrend Amadeus [50-60%]* und Sabre [10-20%]* halten.

Diese Marktlage rechtfertigt eine Abwagung, ob die Konzentration Anlass zu
Bedenken wegen koordinierter Effekte in diesen Markten geben kann. Die Leitlinien
der Kommission zur Bewertung horizontaler Zusammenschliisse® erlautern den
analytischen Ansatz der Kommission bei ihrer Bewertung solcher Vorhaben.

Erzielen von Ubereinstimmung tiber K oordinierungsmodalitaten

In der Regel ist es fir Unternehmen umso einfacher, zu einer gemeinsamen
Vorstellung Uber die Modalitdten ihrer Koordinierung zu gelangen, je weniger
komplex und je stabiler das wirtschaftliche Umfeld ihrer Tétigkeit ist. So sind z. B.
Nachfrageschwankungen, erhebliches internes Wachstum einiger Marktteilnehmer
oder haufiger Eintritt neuer Unternehmen Anzeichen dafur, dass die Marktlage nicht
ausreichend stabil ist, um eine Koordinierung wahrscheinlich zu machen.

Auch wenn es in den letzten finf Jahren nicht zu bedeutenden Eintritten in den GDS-
Markt gekommen ist, bestétigt die Entwicklung der Marktanteile in diesem Zeitraum,
dass das wirtschaftliche Umfeld des EWR, in dem die GDS in Wettbewerb stehen,
sich erheblich veréandert hat. Wahrend Galileos Marktanteil am vorgelagerten Markt
von GDS-Diensten fir Reisdeistungsanbieter im Zeitraum 2001-2006 von [20-
30%]* auf [20-30%]* zurlickgegangen ist, ist der Marktanteil von Amadeus von [40-
50%]* auf [50-60%]* gewachsen. Sabres Marktanteil ist von [10-20%]* auf [10-
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37



(153)

(154)

6.3.1.2.
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20%]* gesunken. Nur der Marktanteil von Worldspan blieb vergleichsweise stabil
bei [0-10%]* .2

Ferner sollte das Wachstum der Anbieterportale (insbesondere auf den
Heimatmérkten der Fluggesellschaften) in den letzten funf Jahren als ein Faktor
beriicksichtigt werden, der das Erziden von Ubereinstimmung (ber
Koordinierungsmodalitéten destabilisiert. Schatzungen auf Grundlage der IATA-
Daten fur 2005 zeigen, dass der Antell von weltweiten Direktbuchungen im
Gegensatz zu GDS-Buchungen zwischen [...]* fur Alitalia und [...]* fur Britisch
Airways liegt.*® Die Marktuntersuchung hat auferdem bestétigt, dass die meisten
Fluggesellschaften mit einer weiteren Zunahme der Direktverkaufe Uber ihre
Anbieterportale rechnen. Bei Autovermietern und Hotels macht der Vertrieb von
Reiseinhalt Uber GDS traditionell nur einen vergleichsweise geringen Anteil ihrer
Buchungen aus. Die anmeldende Partei fuhrt in ihrem Antrag vom 11. Juni 2007 aus,
dass bei Hotelunterkiinften etwa zwischen [70-80%]* aller Buchungen im EWR Uber
andere Kandle als ein GDS abgewickelt werden®. In Bezug auf Mietwagen schatzt
die anmeldende Partel in ihrem Antrag vom 11. Juni 2007, dass im EWR nur [O-
10%]* davon tiber ein GDS gebucht werden®™.

Selbst wenn die in diesem Abschnitt dargelegten Verhdltnisse nicht vollig
ausschliefen, dass die drei nach dem Zusammenschluss verbleibenden GDS im
vorgelagerten Markt eine Ubereinstimmung (ber  Koordinierungsmodalitaten
erzielen, wirden diese Verhdtnisse eine solche Koordinierung doch schwieriger und
damit unwahrscheinlicher machen.

Uberwachung von Abweichungen

Nur die glaubwirdige Androhung sofortiger und wirksamer V ergeltungsmal3nahmen
hindert Unternehmen daran, von den Koordinierungsmodalitéten abzuweichen.
Hierfir muss der Markt ausreichend transparent sein, da die koordinierenden
Unternehmen nur dann genau genug Uberwachen konnen, ob sich Unternehmen
abweichend verhalten.

Auch wenn die von GDS erbrachten Leistungen eher homogen sind, sind die
Preisgeflige und Produktangebote aller GDS komplex. Im EWR haben die GDS
Betreiber derzeit unterschiedliche Vertragsarten nebeneinander abgeschlossen,
namlich die herkémmlichen Participating-Carrier-Vertrage (PCA) sowie Full-
Content-Vertrage, die gelegentlich noch durch Opt-in-Vertrdge erganzt werden. Die
Unterschiede in den Preisgefiigen und Produktangeboten dieser Vertrdge und ihre
Vielfalt machen eine kontinuierliche Koordinierung praktisch unméglich.
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Anmeldung, Anhang 19, Tabelle 1, ,,Net bookings and Market shares by GDSin the EEA (2001-2006)"
(Nettobuchungen und Marktanteile von GDSim EWR (2001-2006)) (auf Grundlage von MIDT-Daten).
Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 11. Juni 2007. Nach diesem Schriftsatz liegt der Anteil von
Direktbuchungen fur die meisten Linienfluggesellschaften mit Sitz im EWR zwischen den Werten von
Alitalia und BA (z. B. Lufthansa [...]*, Air France [...]*, lberia[...]*, SAS[...]*, Austrian Airlines
[...]*, KLM [...]* und SN Brussels [...]*). Zu beachten ist, dass die tatsdchliche Bedeutung von
Direktbuchungen mit diesen Prozentsétzen gegebenenfalls unterschétzt wird, weil sich diese Daten auf
2005 beziehen und das allgemein prognostizierte weitere Wachstum in 2006 und 2007 auf3er Acht
lassen. Dies wird durch die neuen Zahlen in den Antworten der Fluggesellschaften auf den Fragebogen
der Kommission bestétigt, die auf hohere Anteile der Direktverkéufe hindeuten.

Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 11. Juni 2007.
Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 19. Juni 2007.
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So gibt es bel Galileo beispielsweise einen Participating-Carrier-Mustervertrag fur
Fluggesellschaften, den so genannten ,Galileo International Global Airline
distribution  Agreement® (GIGADA — Gdileo Internationals globaler
Fluggesellschaftsvertriebsvertrag).”? Dieser Vertrag gilt [...]*. Im Preisverzeichnis
wird zwischen [...]*, [...]*, [...]* und [...]* unterschieden. Die Fluggesellschaften
konnen die Standardleistungen durch zusétzliche ergénzen, die sie aus dem
umfangreichen Verzeichnis wahlfreier Dienstleistungen in Galileos GIGADA wéhlen
konnen, und die alle gesondert ausgewiesen werden.

Obwohl Galileos Preisverzeichnis fur alle Fluggesellschaften eine gleichformige
Grundlage schafft, sind die von den Fluggesellschaften nach dem GIGADA an
Galileo abzufuhrenden Gebihren je nach Fluggesellschaft sehr verschiedenen. Dies
liegt daran, dass in die Rechnung fir die jeweilige Fluggesellschaft nicht nur die
Standardleistungen und die von ihr gewahlten Optionen eingehen, sondern auch Zahl
und Art der Transaktionen, die von den Reisebiros fir diese Leistungen Uber das
Galileo-GDS angefordert wurden.

Neben den Participating-Carrier-Vertragen hat Galileo mit einer Reihe grof3er
EWR-FluggeselIschaften auch Full-Content-Vertrage geschlossen.”® Diese stellen
Ergénzungen zum GIGADA dar und sind zwischen Galileo und den
Fluggesellschaften alle einzeln ausgehandelt worden. [...]*.

In bedti mgten Mitgliedstaaten umfassen Galileos Full-Content-Vertrége zusétzlich
ein[...]*.

Die Marktuntersuchung hat bestétigt, dass andere GDS ebenso komplexe, aber
abweichende Strukturen fiir ihre Produktangebote und Preise verwenden.* Dies fiihrt
zu einer erheblichen Verminderung der Preistransparenz.®* Die verbleibende
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Anmeldung, Ziffern 210-227.

Zu diesen Fluggesellschaften gehdren [...]*. Anmeldung, Fulnote 55. Worldspan hat Full-Content-
Vertréage mit [...]*, Ful3note 59.

[...]*. Anmeldung, Ziffer 216.

Antwort von Amadeus vom 19. April 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 10) und
Antwort von Sabre vom 20. April 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 10). Antwort von
Amadeus vom 15. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Fragen 4, 8 und 9) und Antwort von
Sabre vom 26. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Fragen 4, 8 und 9). Auf Frage 8 des
zweiten Fragebogens bringt Amadeus insbesondere vor, dass ,fur die Preisgestaltung gegeniiber den
Fluggesellschaften ein segmentierter Ansatz Anwendung findet, bel dem fir unterschiedliche
Buchungsarten generell Gebuhren in unterschiedlicher Hohe erhoben werden. Wir glauben, dass das
Konzept einer Einheitsgebiihr fir alle Buchungen angesichts der geschéftlichen Herausforderungen, vor
denen die kommerziellen Fluggesellschaften heute stehen, nicht 18nger angemessen ist. Das hat zur
Folge, dass der Wert und die Komplexitét der Vertriebdeistungen, die wir den Fluggesellschaften
liefern, von Reservierung zu Reservierung verschieden ist. Daraufhin haben wir 2004 beschlossen, den
strukturellen Rahmen unserer Buchungsgebiihren so anzupassen, dass sie den Wert und die Komplexitat
der Umsétze, die wir allen unseren beteiligten Fluggesellschaften bringen, besser widerspiegeln [...]*.”

Lufthansa erklért, , die Preistransparenz ist aus folgenden Griinden schlecht: die Preiskategorien werden
haufig geandert, die Preisgefiige ist zu kompliziert, eine Nachpriifung der Rechnungen ist praktisch
unmdglich, die Mitteilungen der GDS bel Einflhrung neuer Preiselemente sind undeutlich, und es
dauert Monate, bis ein neues Preisgefiige in den Rechnungen richtig angewendet wird“. Antwort der
L ufthansa vom 30. Méarz 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 26). Brussels Airlinesist der
Auffassung, dass “die Komplexitét des Preisgefiiges keine Preistransparenz zuladsst, da fir eine
effiziente Geschéftsfiihrung zu viele Zusatzelemente bendtigt werden”. Antwort von Brussels Airlines
vom 13. April 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 26). Bestimmte Fluggesellschaften
sind ganz allgemein der Meinung, dass die Preise und das Preisgeflige der GDS sehr dhnlich sind.
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Transparenz des Marktes wird weiter noch dadurch reduziert, dass die GDS ihre
Produktangebote und Preisgefiige regelmaRig andern.®” Ein Auskunftgebender der
Marktuntersuchung berichtete, die GDS-Betreiber stellten haufig Mitarbeiter anderer
GDS-Betreiber ein; diese Einstellungspraxis erhthe die Markttransparenz.
Angesichts der haufigen Preis- und Produktrevisionen in diesem Wirtschaftszweig
durften alle die Transparenz verbessernden Mal3nahmen aber nur voribergehend
wirksam sein.®

Auch wenn die Marktuntersuchung den Eindruck vermittelt, die Strukturen der
Vertrage zwischen GDS-Betreibern und Autovermietern oder Hotels seien weniger
komplex, sind sie doch nicht so transparent, dass eine Koordinierung machbar
wére.® Bei den Autovermietern hat Amadeus eine gesonderte Preisgestaltung fiir den
europdischen Markt, wahrend die anderen GDS mit einem einheitlichen Tarif
arbeiten.  Aulerdem  konnen  unterschiedliche  Konnektivitatsniveaus  zu
unterschiedlichen Gebiihren fuhren'®, und einige GDS bieten ab bestimmten
Volumenerh6hungen Barrabatte. Da die Vertrége individuell ausgehandelt werden,
unterscheiden sich die Preise von Kunde zu Kunde.**

Mehrere Auskunftgebende der Marktuntersuchung verwiesen darauf, dass ihre
Vertrégge mit den GDS-Betreibern Meistbegunstigungsklauseln enthalten. Die
Anwendung dieser Klauseln fuhre angeblich zu mehr Preistransparenz.
Meistbeginstigungsklauseln ~ verpflichten die Vertragsparteien, gunstigere
Bedingungen, die sie Dritten gewéhren, auch den anderen Vertragsparteien
anzubieten. Angeblich wirden die durch die Meistbegiinstigungsklauseln auferlegten
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Dagegen spricht aber, dass die meisten Fluggesellschaften individuelle Vertrdge aushandeln, deren
Bedingungen sich deutlich voneinander unterscheiden kdnnen, wobel die relative Stérke und Bedeutung
der betreffenden Fluggesellschaft und ihre Fahigkeit berlicksichtigt wird, Buchungen vom GDS
abzuziehen.

Die anmeldende Partel erklart, dass Revisionen der GDS-Listenpreise in der Regel aus einem
komplexen Satz von Anderungen bestehen. So kann der Preis fir einige Funktionalitéten oder
Transaktionen erhoht werden, wahrend er fir andere sinkt. 2004 hat beispielsweise Galileo die
Listenpreise fir (aktive, offene und passive) Flugscheine in Europa erhoht, aber die Listenpreise fir den
interaktiven Verkauf und die interaktive Anzeige gesenkt und andere Preise unverandert gelassen. In
einigen Fallen bleiben Preisinderungen aulRerdem nicht auf eine Anderung des Betrages beschrénkt, der
fur bestehende Preissegmente in Rechnung gestellt wird, sondern schlieRen eine vollstandige
Uberarbeitung des Preisgefiiges ein. [...]*. Anmeldung, Ziffer 231. Delta Air Lines meint, das
Fusionsvorhaben werde nur sehr beschrénkte Auswirkungen auf die Preistransparenz des Marktes
haben. Antwort von DeltaAir Lines vom 07. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission
(Frage 16).

Auf Anforderung der Kommission hat die anmeldende Partei Daten zu den Einstellungen bei/von
Galileo, Worldspan und anderen GDS-Betreibern vorgelegt (Schriftsatz vom 6. Mérz 2007). Es gibt
keine Hinweise darauf, dass solche Einstellungen bei/von GDS-Betreibern haufiger als in anderen
Wirtschaftszweigen sind.

Ein Autovermieter ist diesbeziiglich anderer Meinung, die aber von den anderen Autovermietern oder
Hotels nicht geteilt wird. Europcar behauptet, es fehle an Transparenz, und jeder Anbieter verhandle
individuell und ohne Zugang zu den Informationen Dritter. Antwort Europcars vom 30. Mérz 2007 auf
den Fragebogen der Kommission (Frage 26). Die mangelnde Transparenz in den Geschéftsbeziehungen
zwischen Hotels und GDS wird von verschiedenen Auskunftgebenden bestétigt. Antwort von Louvre
Hotels vom 24. April 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage26) und Antwort des
Hotelkonzerns Intercontinental vom 11. April 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 26).

Bel Galileo werden [...]*. Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 11. Juni 2007.

Galileo stellt 2007 folgende Buchungsgebiihren in Rechnung: [...]*. Worldspan arbeitet 2007 mit
folgenden Buchungsgebiihren: [...]*. Entsprechend berechnet Galileo 2007 fur Hotels: [...]*.
Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 11. Juni 2007. Worldspans Hotelgebihren sind: [...]*.
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(169)

Verpflichtungen die Markttransparenz erhohen. Aus der Marktuntersuchung und den
mit Reiseleistungsanbietern veranstalteten Gesprachen ergab sich, dass eine Reihe
von GDS-Vertragen mit den Reiseleistungsanbietern tatsachlich
Meistbegunstigungsklauseln enthélt. Allerdings zeigte sich in den weitaus meisten
Falen, dass sich diese Meistbegunstigungsklauseln auf die Verpflichtung der
Reiseleistungsanbieter beziehen, die GDS inhaltlich gleichzustellen. Damit sind sie
nur eine andere Fassung der im Verhaltenskodex festgelegten Verpflichtungen.'®
Die Marktuntersuchung ergab, dass Meistbeginstigungsklauseln, die sich auf die
Preisparitét beziehen, selten sind und selten durchgesetzt werden. Wirden ferner
[...]*, sehen die meisten Vertrdge ein Prifungsrecht vor, das von einem
unabhangigen, zur Vertraulichkeit verpflichteten Prifer wahrzunehmen ist, und das
sich gegebenenfalls aus einer solchen Klausel ergebende Mal? an Preistransparenz
begrenzt.

In Anbetracht der Merkmale des sachlich relevanten Marktes und insbesondere des
beschrénkten Mal3es an Transparenz wére es fur die drei GDS nach der Fusion
schwierig, eventuelle Abweichungen von geplanten koordinierten Mal3nahmen zu
Uberwachen.

Abschreckungsmechanismen

Eine Koordinierung ist auf Dauer nur wirksam, wenn bei abweichendem Verhalten
so ernsthafte Konsegquenzen drohen, dass die koordinierenden Unternehmen davon
Uberzeugt sind, die Einhaltung der Koordinierungsmodalitdten liege in ihrem eigenen
Interesse.

Sofortige Vergeltungsmal3nahmen gegen das abweichende GDS in Form einer
Gebuhrensenkung der koordinierenden GDS-Betreiber fir die Reiseleistungsanbieter
blieben wirkungslos, da sie die Reiseleistungsanbieter, die ja die Dienste aller GDS
bendtigen, nicht zum Wechsel veranlassen wirden.

Eine realistischere Vergeltungsmalinahme wére, dass ein GDS bestimmten wichtigen
Reisebiros, die die Dienste des abweichenden GDS in Anspruch nehmen, gréf3ere
Anreize oder direkt eine Pauschalzahlung anbietet, um den Wechsel vom
abweichenden GDS zu einem anderen GDS zu provozieren. Obwohl so eine
Malinahme moglich wére, kénnte sie eine kostspielige Strategie sein, da die den
Reisebiros gebotenen Anreize ausreichend grof3 sein missen, um sie zum Wechsel
des GDS zu bewegen.

Aus dem oben Gesagten folgt offenbar, dass Vergeltungsmalinahmen in Form
erhohter finanzieller Anreize fiir Reisebiiros nicht auszuschlie?en sind.'*

Reaktionen AulRenstehender

Damit die Koordinierung erfolgreich ist, darf ihr erwartetes Ergebnis durch
Malinahmen von nicht koordinierenden Unternehmen, potenziellen Wettbewerbern
und Kunden nicht gefahrdet werden. Zielt die Koordinierung auf eine Erhéhung der
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Siehe Artikel 4 Absatz 1 des Verhaltenskodex und den Schriftsatz der anmeldenden Partei vom 11.
Juni 2007.

Delta Air Lines halt die Wahrscheinlichkeit koordinierter Effekte fir sehr beschrankt. Antwort von
Delta Air Linesvom 7. Juni 2007 auf den Fragebogen der Kommission (Frage 16).
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Marktpreise ab, wirde dies die Verbraucher nur schadigen, wenn die nicht
koordinierender Unternehmen unféhig sind oder keinen Anreiz haben, die
koordinierte Preiserh6hung in einem Gegenzug unwirtschaftlich zu machen.

In dieser Sache scheint der Markt durch erhebliche Wettbewerbszwange gepragt zu
sein, die jeden Koordinierungsversuch destabiliseren wirden. Diese Zwange
ergeben sich insbesondere aus der Moglichkeit, dass Reiseleistungsanbieter Inhalt
zurickhalten und nur Uber einen direkten Vertriebskanal wie beispielsweise ein
Anbieterportal verfiigbar machen.’®™ AuRerdem konnte eine zu Preiserhdhungen
fuhrende Koordinierung die Reiseleistungsanbieter im EWR dazu veranlassen, mehr
in die Entwicklung von GDS-Alternativen wie GDS-Marktneulinge und
Direktverbindungen zu investieren, deren Entwicklung in der Gemeinschaft im
Vergleich zur Lage anderenorts wie z. B. in den USA derzeit noch zurtickgeblieben
ist.

In Anbetracht der vorstehenden Ausfiihrungen und des Umstands, dass die fir den
Nachweis koordinierter Effekte zu erfillenden Kriterien kumulativer Natur sind, ist
es unwahrscheinlich, dass der Zusammenschluss zu koordinierten Effekten auf dem
Gemeinschaftsmarkt ~ fur  die  Erbringung von  GDS-Diensten  fur
Reisel eistungsanbieter fuhrt.

Nachgelagerter Markt
Erzielen von Ubereinstimmung tiber K oordinierungsmodalitaten

Das Koordinierungsproblem kénnte im Prinzip auch auf dem nachgelagerten Markt
der Geschéftsbeziehungen zwischen GDS-Betreibern und Reisebiros auftreten. Die
nachgelagerten Markte im EWR sind durch erhebliche Unterschiede in den
Marktanteilen gekennzeichnet, die die vier GDS in den einzelnen Landern besitzen.
Diese Unterschiede sind teilweise historisch bedingt.

Der Wettbewerb zwischen den GDS auf dem nachgelagerten Markt ist stark, und es
sind keine Anzeichen fir ein koordiniertes Verhalten erkennbar. In den letzten [...]*
Jahren haben Galileo und Worldspan [...]* Marktanteile an Amadeus verloren.'®
Durch die Marktuntersuchung und insbesondere durch die Gespréche mit den
Reiseleistungsanbietern und den GDS-Betreibern konnte ferner bestdtigt werden,
dass der Wettbewerb zwischen den GDS um Vertrdge mit den Reisebiros derzeit
intensiv ist, wie das Wachstum der finanziellen Anreize von den GDS-Betreibern fir
die Reisebiros in den letzten Jahren belegt.

Die in diesem Abschnitt dargelegten Umstéande lassen vermuten, dass die
Marktpositionen der fusionswilligen Unternehmen auf den meisten nachgelagerten

104
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Diese Mdglichkeit haben auch andere Reiseleistungsanbieter als Fluggesellschaften. Zumindest einige
von ihnen halten einen bestimmten Teil ihres besten Inhalts fir ihre eigenen Websites zurlick.
AuRerdem scheinen die anderen Reisel eistungsanbieter auch fir neue Technologien offen zu sein, die es
ihnen erlaubt, die GDS (teilweise) zu umgehen. AVIS Europe plc hat mit grof3en Reisebiros und
Fluggesellschaften Vertréage Uber Direktlieferungen ausgehandelt, die es den Reisebiiros ermdéglichen,
GDS per XML-Konnektivitét vollig zu umgehen. Antwort von Avis Europe plc vom 20. Mérz 2007 auf
den Fragebogen der Kommission (Frage 12). Schliefdlich sind auch Autovermieter und Hotels in ihrem
Vertrieb von der GDS-Nutzung sehr viel weniger abhangig al's Fluggesellschaften.

Anmeldung, Ziffern 186-192, Anhang 22 (Analysis of TAs Switching and Multi-Automation (Migration
von Reiseblros und Multiautomation), Studie von RBB-Economics).
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6.3.2.2.

(175)

(176)

6.3.2.3.

ar7)

6.3.2.4.

(178)

(179)

Mérkten vergleichsweise instabil sind. Dies wirde eine Einigung auf
K oordinierungsmodalitéten erschweren.

Uberwachung von Abweichungen

Die Bedingungen in den Vertragen der Reisebiros sind in der Regel nicht
transparent, da die Vertrdge von Reiseburos und GDS-Betreibern individuell
ausgehandelt werden. GDS-Betreiber haben keinen Einblick in die komplexen
Bedingungen, die von konkurrierenden GDS-Betreibern angeboten werden.'®
Obwohl der bel Vertragsverhandlungen zwischen Reisebiros und GDS-Betreibern
madgliche Informationsaustausch fir eine gewisse Preistransparenz sorgen mag,
wurde diese dadurch, dass die meisten Vertrége individuell ausgehandelt werden, in
ihrem Ausmal® erheblich eingeschrankt. Es scheint deshalb nur sehr wenige
Moglichkeiten fur die erfolgreiche Uberwachung von koordiniertem Verhalten zu
geben, da hierfir Inhaltsniveau, Funktionalitéten, Dienstleistungen, finanzielle
Anreize, Bonuszahlungen und andere Bedingungen Uberwacht werden missten, die
die jeweiligen GDS-Betreiber den einzelnen Reisebiiros anbieten.

Angesichts des begrenzten Maldes an Transparenz wirde es fir die drei
verbleibenden GDS-Betreiber schwierig sein, erhebliche Abweichungen vom
geplanten koordinierten Verhalten zu Uberwachen.

Abschreckungsmechanismen

Die moglichen Abschreckungsmechanismen sind im Wesentlichen dieselben, die
bereits in Zusammenhang mit dem vorgelagerten Markt erortert wurden.

Reaktionen AulRenstehender

Dass Reiseburos im Falle koordinierten Verhaltens nicht viele Alternativen offen
stehen, ist zutreffend. Die Nutzung von Anbieterportalen ist derzeit fur viele zu
mihsam, und andere Alternativen zu GDS sind im EWR noch nicht so weit
entwickelt, dass sie eine angemessene Ausweichmdglichkeit bieten konnten.

In Anbetracht des Umstands, dass die fir den Nachweis koordinierter Effekte zu
erfillenden Kriterien kumulativer Natur sind, kann aber geschlossen werden, dass
koordinierte Effekte durch den Zusammenschluss auch auf dem nachgelagerten
Markt unwahrscheinlich sind.

106

Amadeus behauptet, dass ,es weder bel den Reiseleistungsanbietern noch bei den Reisebiros
Preistransparenz gibt. Die GDS-Betreiber handeln Vertrage individuell aus, und die Preise werden
offentlich nicht bekannt“. Antwort von Amadeus vom 19. April 2007 auf den Fragebogen der
Kommission (Frage 26). Sabre bringt vor, ,wird glauben nicht, dass es bei den GDS-Tarifen fir
Reiseblros ein hohes Mal3 an Transparenz gibt. Naturlich kann es, wenn GDS-Betreiber mit den
Reisebiros Tarife aushandeln, Hinweise auf die Tarife anderer GDS-Betreiber geben. Die GDS
Betreiber kénnen solche Behauptungen aber nicht nachprifen, und sie besitzen keine andere Quelle, der
siedie Tarife ihrer Wettbewerber entnehmen kdnnten“. Antwort von Sabre vom 20. April 2007 auf den
Fragebogen der Kommission (Frage 26).
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7. SCHLUSSFOLGERUNG

(180) Aus den oben dargelegten Grinden kommt die Kommission zu dem Ergebnis, dass
der angemeldete Zusammenschluss den wirksamen Wettbewerb im Gemeinsamen
Markt oder einem wesentlichen Teil desselben nicht in nennenswertem Umfang
beeintrdchtigen wird. Der Zusammenschluss sollte deshalb fir mit dem
Gemeinsamen Markt und dem EWR-Abkommen vereinbar erklart werden —



HAT FOLGENDE ENTSCHEIDUNG ERLASSEN:

Artikel 1

Der angemeldete Zusammenschluss, durch den Travelport LLC im Sinne von Artikel 3
Absatz 1 Buchstabe b der Verordnung (EG) Nr. 139/2004 die aleinige Kontrolle Uber die
Gesamtheit des Unternehmens Worldspan Technologies Inc. erwirbt, wird hiermit far mit
dem Gemeinsamen Markt und dem EWR-Abkommen vereinbar erklart.

Artikel 2
Diese Entscheidung ist gerichtet an:
Travelport LLC
400 Interpace Parkway, Building A

Parsippany, NJ 07054
U.SA.

Brissel, den 21.8.2007

Fir die Kommission
Neelie KROES
Mitglied der Kommission
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Wk Der Anhérungsbeauftragte

ABSCHLUSSBERICHTES DES ANHORUNGSBEAUFTRAGTEN
IN DER SACHE COMP/M.4523 — Travelport / Worldspan

(abgegeben gemal} Artikel 15 und Artikel 16 der Entscheidung 2001/462/EG, EGKS der
Kommission vom 23. Mai 2001 iiber das Mandat des Anhorungsbeauftragten
in bestimmten Wettbewerbsverfahren — ABL L 162 vom 19.6.2001, S. 21)

Am 15. Januar 2007 ging bel der Kommission ein Antrag von Travelport LLC auf
Verweisung gemald Artikel 4 Absatz5 der Verordnung des Rates (EG) Nr. 139/2004
(Fusionskontrollverordnung) ein. Kein fur die Prifung des Zusammenschlusses nach
nationalem Wettbewerbsrecht zustandiger Mitgliedstaat (Osterreich, Deutschland, Italien und
Polen) hat die Verweisung angefochten. Somit war davon auszugehen, dass der
Zusammenschluss gemd Artikel 4 Absatz5 der Fusionskontrollverordnung von
gemeinschaftsweiter Bedeutung und der Kommission anzumelden war.

Daraufhin ging bei der Kommission am 23.M&z2007 die Anmeldung eines
Fusionsvorhabens ein, mit dem Travelport LLC im Sinne von Artikel 3 Absatz 1 b) der
Fusionskontrollverordnung den Erwerb der alleinigen Kontrolle Uber das Unternehmen
Worldspan Technologies Inc. durch Aktienkauf beabsichtigte.

Nach einer ersten Prifung der Anmeldung kam die Kommission zu dem Ergebnis, dass das
Vorhaben ernste Zweifel hinsichtlich seiner Vereinbarkeit mit dem Gemeinsamen Markt und der
Funktionsweise des EWR-Abkommens aufwarf. Sie beschloss deshdb am 3. Mai 2007, ein
Verfahren nach Artikel 6 Absatz 1 c) der Fusionskontrollverordnung einzuleiten.

Travelport LLC wurde auf Antrag Gelegenheit gegeben, am 15. Mai 2007 ein
Schltisseldokument in der Kommissionsakte gemald den "Vorbildlichen Praktiken bei der
Durchfuhrung von EG-Fusionskontrollverfahren" (Best Practices) der GD Wettbewerb
einzusehen.

Nach einer eingehenden Marktiberprifung gelangte die Kommission zu dem Ergebnis, dass
das Vorhaben wirksamen Wettbewerb im Gemeinsamen Markt oder einem wesentlichen Tell
davon nicht splrbar behindern wirde und mit dem Gemeinsamen Markt und dem EWR-
Abkommen zu vereinbaren war. Deshalb wurde der Anmelderin keine Mitteilung von
Beschwerdepunkten zugesandt.

Von den fusionierenden Unternehmen oder von dritter Seite wurden an mich keine Anfragen
oder Vorbringen gerichtet. Der Fall wirft keine besonderen Bemerkungen hinsichtlich der
Gewaéhrleistung des rechtlichen Gehors auf.

Brissel, 8. August 2007
(unterschrieben)

Karen WILLIAMS
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ﬁ:ﬁr s i%i\( GD Wettbewerb
i; ;5 Politik und Strategische Unterstutzung
PR A e Antitrust — Politik und Kontrolle
STELLUNGNAHME

des BERATENDEN AUSSCHUSSES fiir UNTERNEHMENSZUSAMMENSCHLUSSE
aus der 153. Sitzung vom 2. August 2007
zum Entwurf einer Entscheidung in der Sache

COMP/M.4523 TRAVELPORT / WORLDSPAN

Berichterstatter : NIEDERLANDE

1. Der Beratende Ausschuss stimmt der Kommission zu, dass es sich bel dem angemeldeten
Vorhaben um einen Zusammenschluss von gemeinschaftsweiter Bedeutung im Sinne von
Artikel 1, von Artikel 4 Absatz 5 und von Artikel 3 Absatz1l Buchstabeb der EG-
Fusionskontrollverordnung handelt.

2. Der Beratende Ausschuss ist mit der Abgrenzung der sachlich relevanten Méarkte, wie die
Kommission sie im Entschel dungsentwurf vorgenommen hat, einverstanden.

3. Der Beratende Ausschuss ist mit der Abgrenzung der réumlich relevanten Mérkte, wie die
Kommission sie im Entscheidungsentwurf vorgenommen hat, einverstanden.

4. Der Beratende Ausschuss stimmt der Einschdtzung der Kommission zu, dass das Vorhaben
keine wettbewerbsrechtlichen Bedenken aufwirft, da weder nicht-koordinierte und koordinierte
Effekte auf dem Markt fir GDS-Dienste zu erwarten sind.

5. De Beratende Ausschuss stimmt der Kommission in ihrer Feststellung zu, dass der
angemeldete Zusammenschluss keinen Anlass zu ernsthaften Bedenken hinsichtlich seiner
Vereinbarkeit mit dem Gemensamen Markt im Sinne des Artikels10 Absatz 2 der
Fusionskontrollverordnung gibt.

6. Der Beratende Ausschuss stimmt der Schlussfolgerung der Kommission zu, dass der
angemeldete Zusammenschluss nach Artikel 2 Absatz 2 und nach Artikel 8 Absatz 1 der
Fusionskontrollverordnung sowie nach Artikel 57 des EWR-Abkommens mit dem
Gemeinsamen Markt und dem EWR-Abkommen fir vereinbar zu erkléren ist.

7. Der Beratende Ausschuss stimmt der Verdffentlichung seiner Stellungnahme im
Amtsblatt der Européischen Union zu.
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