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1 EINLEITUNG

(1) Die Kommission legt hiermit den Bericht vor, den sie bis zum 31. Dezember
2000 zu erstellen hat.Anliegen des Berichts ist es, die Anwendung von
Verordnung 1475/95 zu tberprifen, insbesondere den Einflul3 des freigestellten
Vertriebssystems auf die Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstédmien
Kraftfahrzeugen sowie auf die Qualitdt der den Endverbrauchern erbrachten
Dienstleistungen. Ebenfalls berlcksichtigt werden im Bericht die beiden
Bekanntmachungen der Kommission, die fur den Kraftfahrzeugvettrieb
relevant sind und Fragen im Zusammenhang mit der obengenannten
Verordnung erganzen bzw. klarstellen.

(2) Die Verordnung ist anwendbar auf den Vertrieb von neuen drei- oder
mehrradrigen Kraftfahrzeugen, die zur Benutzung auf o6ffentlichen Wegen
vorgesehen sind, sowie den Kundendienst fur diese Fahr2dugglich betrifft
sie Pkw, Lkw und Busse sowie die Kundendienstleistungen fiir solche
Fahrzeuge.

(3) Eine Reihe der im Bericht benutzten Fachbegriffe wirdirhang | erlautert.

(4) Um die Meinungen interessierter Parteien zu erfahren, versandte die
Kommission 8 verschiedene Fragebdgean mehr als 110 Unternehmen und
Vereinigungen von Parteien, die am Kraftfahrzeugvertrieb und -kundendienst
interessiert sind.Die Fakten und Erkenntnisse des Berichts griinden sich auf

Siehe Artikel 11 der Verordnung (EG) Nr. 1475/95 der Kommission vom 28. Juni 1995 uber die
Anwendung von Artikel 81 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Vertriebs- und

Kundendienstvereinbarungen Uber Kraftfahrzeuge, Amtsblatt L 145 vom 29.06.1995, S. 25,
nachstehend als Verordnung 1475/95 oder die Verordnung bezeichnet.

Gemall Beschlull des Gemeinsamen EWR-Ausschusses Nr. 46/96 vom 19. Juli 1996 zur
Anderung des Anhangs XIV (Wettbewerb) des EWR-Abkommens (ABI. L 291 vom 14.11.1996,
S. 39-40), ist Verordnung 1475/95 auch in den EWR-Mitgliedstaaten anwendbar. Daher betrifft
dieser Bericht den gesamten EWR, auch wenn normalerweise nur auf die EU-Mitgliedstaaten
Bezug genommen wird.

Bekanntmachung der Kommission zu ihrer Verordnung (EWG) Nr. 123/85 vom 12. Dezember
1984 uber die Anwendung von Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Vertriebs-
und Kundendienstvereinbarungen Uber Kraftfahrzeuge, ABI. C17 vom 18.1.1985, S.4
(nachstehend als Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 bezeichnet) und Bekanntmachung
der Kommission - Klarstellung der Tatigkeit von Kraftfahrzeugvermittlern, ABI. C 329 vom
18.12.1991, S. 20 (nachstehend als Bekanntmachung Uber die Tatigkeit von Vermittlern
bezeichnet).

Siehe Artikel 1 der Verordnung 1475/95. Gebrauchtfahrzeuge fallen demnach nicht in den

Anwendungsbereich der Verordnung. Das gleiche gilt fir Traktoren, da sie nicht vorwiegend fiir

den Einsatz auf offentlichen Wegen vorgesehen sind. Der getrennte Vertrieb von Ersatzteilen
bzw. Arbeiten im Rahmen des Kundendienstes ohne Verbindung zum Vertrieb von Fahrzeugen
sind ebenfalls nicht inbegriffen.

Diese Fragebdgen wurden zusammen mit einer Pressemitteilung auf der Website der
Kommission unter folgender Anschrift veréffentlicht:

http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/eval ¥4@5_95/questnnaires/index_en.html/

Dieser Bericht betrifft im Prinzip den Vertrieb samtlicher Arten von Kraftfahrzeugen und den
Kundendienst fiur diese Fahrzeuge. In Anbetracht der nach dem Versand der Fragebdgen
eingegangenen Antworten konzentriert er sich jedoch starker auf Personenkraftfahrzeuge.

AuRerdem betreffen die meisten von der Kommission ermittelten Probleme bei der Anwendung
7



(5)

(6)

(7)

die Antworten dieser Parteiénauf die eigenen Erfahrungen der Kommission
und auf Studien.

Am 10. April 2000 veroffentlichte der Minister fir Handel und Industrie den
Bericht der britischen Wettbewerbskommission.Darin  wird das
Neufahrzeugangebot im Vereinigten Konigreich bewertet. Obwohl sich der
britische Bericht in erster Linie mit den hohen Verkaufspreisen fir
Neufahrzeuge im Vereinigten Konigreich beschatftigt, werden dennoch viele
Aspekte  der  Verordnung 1475/95  beurteilt. Die  britische
Wettbewerbskommission gelangt zu dem Schluf3, daf} Verordnung 1475/95
wettbewerbsbeschrankende Verfahrensweisen erlaubt, die dem o6ffentlichen
Interesse zuwiderlaufen. Im Unterschied zum vorliegenden Bericht der
Européischen  Kommission enthélt der Bericht der  britischen
Wettbewerbskommission auch Empfehlungen zur Zukunft der Verordnung
1475/95. So wird darin unter anderem angeregt, den selektiven und
ausschlie3lichen Vertrieb von Neufahrzeugen zu untersagen und Verordnung
1475/95 abzuandern oder zumindest auslaufen zu l&%sen.

Zweck des vorliegenden Berichts ist es, die Verordnung 1475/95 und die
beiden Bekanntmachungen zu bewerten. Er enthélt keine Vorschlage beziglich
der Situation nach dem Auslaufen der Verordnung 1475/95 am 30. September
2002.

DIE BEGRUNDUNG FUR DIE GRUPPENFREISTELLUNG UND DIE
JUNGSTEN ENTWICKLUNGEN BEI DER NEUEN
GRUPPENFREISTELLUNGSVERORDNUNG ZU VERTIKALEN
BESCHRANKUNGEN

Der Binnenmarkt gibt den Unternehmen in derlEtdie Moglichkeit, sich neue
Markte zu erschlieRen, die ihnen durch ordnungsrechtliche Schranken zuvor
verschlossen waren. Der Eintritt in neue Markte erfordert Zeit, Investitionen
und Risikobereitschaft. Dieses Vorhaben wird h&ufig durch Vereinbarungen
zwischen Herstellern, die einen neuen Markt erobern wollen, und dem
ortsansassigen Handel erleichtert. Ein leistungsfahiger Vertrieb mit
angemessener Kundenbetreuung vor und nach dem Verkauf starkt den
Wettbewerb zum Vorteil der Verbraucher.

10
11

der Verordnung ebenfalls Personenkraftfahrzeuge. Sofern sich die Erkenntnisse speziell auf
Nutzfahrzeuge wie Lkw oder Busse beziehen, wird darauf hingewiesen.

Weitere Einzelheiten dazu in Anhang VIII des Berichts.

Competition Commission, New cars, A report on the supply of new motor cars within the UK,
(Wettbewerbskommission, Neuwagen, dem Parlament vom Minister fir Handel und Industrie im
Auftrag |hrer Majestat vorgelegter Bericht Uber das Neuwagenangebot im Vereinigten
Konigreich,  April 2000, 737 Seiten (nachstehend: Bericht der britischen
Wettbewerbskommission).

Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 1.20.

Nach dem Auslaufen der Konsensregelung EU-Japan Ende 1999 gelten fir die japanischen
Lieferanten jetzt auch keine quantitativen Beschrankungen mehr im Hinblick auf die Belieferung

des EU-Automarktes.
8



(8)

(9)

Vereinbarungen zwischen Herstellern und Vertriebshandlern werden jedoch
auch eingesetzt, um die Marktaufteilung festzuschreiben und Neuzuganger - im
Bereich Herstellung wie auch Vertrieb - fernzuhalten, die den Wettbewerb
verscharfen und einen Preisdruck nach unten auslésen wurden. Folglich kdnnen
sich vertikale Beschrankungen sowohl wettbewerbsférdernd auswirken, d.h. die
Marktintegration vertiefen und die Leistungsfahigkeit des Vertriebs erhdhen, als
auch wettbewerbswidrig, wenn sie die Integration blockieren und den
Wettbewerb fernhalten. Die zwischen den Mitgliedstaaten fortbestehenden
Preisunterschiede sind Anreiz fur die Unternehmen, sowohl in neue Markte
einzusteigen, als auch Schranken gegen neue Wettbewerber zu er¥ichten.

So gesehen kann Artikel81 Absatz1l EG-Vertrag, wonach restriktive
Vereinbarungen und aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen auf dem Gebiet
der vertikalen Beschrankungen — wie auch andere Arten von Abmachungen
zwischen Wirtschaftsteilnehmern - untersagt sind, fur nicht anwendbar erklart
werden, wenn die Vereinbarung als Ganzes allgemeine wirtschaftliche Vorteile
mit sich bringt, die die Nachteile fir den Wettbewerb aufwiegen. Eine derartige
Freistellung gemal Artikel 81 Absatz 3 ist mdglich, wenn durch eine
Vereinbarung nur unerlaBliche Beschrankungen auferlegt werden, der
Wettbewerb nicht ausgeschaltet wird und Erzeugung, Vertrieb oder technische
Verbesserungen unter angemessener Beteiligung der Verbraucher an dem
entstehenden Gewinn gefordert werden.

(10) Freistellungen kdnnen im Einzelfall oder durch eine Verordnung fir bestimmte

Gruppen von Vereinbarungen gewdhrt werden. Eine solche

Gruppenfreistellungsverordnung beruht auf den Erfahrungen, die mit vielen

ahnlichen oder gleichartigen Vereinbarungen gewonnen wurden. Aufgrund
derartiger Erfahrungen laf3t sich eine Gruppe von Vereinbarungen bestimmen,
bei denen davon ausgegangen werden kann, dal3 sie generell die vier
Voraussetzungen des Artikels 81 Absatz 3 erfiillen.

(11) In dem Bestreben nach einer Rationalisierung und Modernisierung ihrer Politik

auf dem Gebiet der vertikalen Beschrankungen hat die Kommission kurzlich
eine allgemeine Gruppenfreistellungsverordnung erlaSserdie drei
Gruppenfreistellungen far Alleinvertriebsvereinbarurigen
Alleinbezugsvereinbarung&rund Franchisevereinbarungéersetzt.

12

13

14

15

Grunbuch der Kommission uber die EU-Wettbewerbspolitik gegentber vertikalen
Wettbewerbsbeschrankungen, KOM(96)721, S. 1.

Verordnung (EG) Nr. 2790/1999 der Kommission vom 22. Dezember 1999 Uber die Anwendung
von Artikel 81 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von vertikalen Vereinbarungen und
aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen, ABI. L 336 vom 29.12.1999, S.21-25,
nachstehend als neue Gruppenfreistellung betreffend vertikale Beschrdnkungen bezeichnet.

Verordnung (EWG) Nr. 1983/83 der Kommission vom 22. Juni 1983 Uiber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Alleinvertriebsvereinbarungen, ABI. L 173
vom 30.6.1983, S. 1; Berichtigung ABI. L 281 vom 13.10.1983, S. 24.

Verordnung (EWG) Nr. 1984/83 der Kommission vom 22. Juni 1983 Uiber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Alleinbezugsvereinbarungen, ABI. L 173

vom 30.6.1983, S. 5; Berichtigung ABI. L 281vom 13.10.1983, S. 24.
9



(12) Beider Reform ihrer Politik im Bereich der vertikalen Beschrénkungen hat die

Kommission von Anfang an deutlich gemacht, da in der neuen
Gruppenfreistellung Kraftfahrzeuge nicht erfa3t sihdm Hinblick auf ihre
Vorschlage fur die kinftige Behandlung des Kraftfahrzeugvertriebs bemerkte
die Kommission, sie werde diesen Sektor entsprechend den Bestimmungen der
Verordnung nochmals untersuchen, bevor sie eine Entscheidung tber den
kunftigen ordnungsrechtlichen Rahmen trifft.

3 HINTERGRUND SPEZIFISCHER REGELN FUR DEN
K RAFTFAHRZEUGVERTRIEB
3.1 MERKMALE VON VERTRIEBSVEREINBARUNGEN UBER

KRAFTFAHRZEUGE

(13) Die meistet# Kraftfahrzeuge werden Uber H&ndlernetze vertrieben, die

Merkmale eines selektiven und eines ausschlieRlistertriebs aufweisen.

(14) Selektiv bedeutet hierbei, dal’ jeder Hersteller bzw. Importeur Kritfrstiegt,

nach denen er seine Handler aussucht. Dabei kann es sich erstens um
Qualitatskriterie®? handeln. Zu diesen leistungsbezogenen Kriterien gehort
beispielsweise die Verpflichtung, Fachkrafte zu beschéatftigen, den Verkaufsraum
nach den Anweisungen der Hersteller zu gestalten, Kundendienstleistungen
nach bestimmten Standards bereitzustellen sowie bestimmte Anforderungen fur
die Lagerhaltung und Werbung einzuhalten. Dem Netz angehdrige Handler
dirfen Waren nicht an Wiederverkaufer verkaufen, die nicht dem Vertriebsnetz
angehoren. Beim selektiven Vertrieb wird also ein Netz geschaffen, das alle
Unternehmen ausschliel3t, die nicht die spezifischen Kriterien fir den Vertrieb
der relevanten Waren erfulléh. Bei einem allein auf Qualitatskriterien
beruhenden Vertriebssystem ist der Hersteller/Importeur jedoch verpflichtet,
jedes Unternehmen, das die Kriterien erfillt, als Handler zuzulassen. Der
Hersteller kann bei der Anwendung dieser Standards keine subjektiven
MalRstabe verwenden. Um dennoch die Zahl der offiziellen Handler zu

16

17

18

19

20

Verordnung (EWG) Nr. 4087/88 der Kommission vom 30. November 1988 uber die Anwendung
von Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Franchisevereinbarungen, ABI. L 359
vom 28.12.1988, S. 46.

IP/99/286 vom 7.5.1999. Siehe auch das Griunbuch zur EG-Wetthewerbspolitik gegenlber
vertikalen Wettbewerbsbeschrédnkungen, KOM/96/0721 endg. - Zusammenfassung S. ii,
Ful3note 2.

In den meisten L&andern wird eine begrenzte Anzahl Neufahrzeuge von den Herstellern selbst
unmittelbar an Endverbraucher verkauft (sogenannter Direktverkauf). Dies geschieht Giber dem
Hersteller angeschlossene Verkaufslokale oder Uber Handelsvertreter.

Im allgemeinen wird davon ausgegangen, dass ein rein nach qualitativen Gesichtspunkten
ausgerichteter Vertrieb nicht unter Artikel 81 Absatz 1 fallt, da hier keine wettbewerbswidrigen
Auswirkungen vorhanden sind. Siehe hierzu insbesondere Leitlinien fiir vertikale
Beschrankungen ABI C 291 vom 13.10.2000 S. 1.

Siehe z. B. Artikel 1 Buchstabe d der Verordnung (EG) Nr. 2790/1999 der Kommission vom 22.
Dezember 1999 Uber die Anwendung von Artikel 81 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von
vertikalen Vereinbarungen und aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen, ABI. L 336 vom

29.12.1999.
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(15)

(16)

(17)

(18)

begrenzen, fihren die Hersteller und Importeure eine weitere Auswahl nach
quantitativen Gesichtspunkten unter den Handlern durch, die den qualitativen
Kriterien gerecht werden. Quantitative Kriterien sind zum Beispiel die Zahl der
im gleichen Absatzgebiet tatigen Handler oder die Festlegung von
Mengenvorgaben fir den Absatz. Infolgedessen verfiigt jeder Hersteller tGber
einen grof3en Spielraum hinsichtlich der Organisation seines Vertriebsnetzes.
Dies betrifft insbesondere den Ort, wo der Handler tatig werden soll, sowie die
Zahl Handler seines Netzes, die ausreicht, um seine Vermarktungsstrategie zu
verfolgen?! Wie festzustellen war, konnen also die Hersteller in dieser Branche
ihren Handlern effektiv vorschreiben, wer und wo ihre Kunden 3ind.

Bei einem selektiven Vertriebssystem gibt es jedoch keine Festlegung Uber
ausschlie3liche Vertragsgebiete. Der Hersteller ist nicht berechtigt, den Markt
aufzuteilen und seinen Handlern den Alleinvertrieb in bestimmten Gebieten

dieses Marktes zuzuweisen. Die Zuweisung eines Vertragsgebiets ist vielmehr
das wichtigste Merkmal eines ausschliel3lichen Vertriebssystems.

Ausschlie3lich heif3t hierbei, daf? die meisten Hersteller die durch Verordnung
1475/95 gebotene Mdoglichkeit nutzen, nur einen Handler fir ein rdumlich
begrenztes Territorium - das Vertragsgebiet - zu bestimmen, auf das dieses
Unternehmen seine Absatzbemihungen zu konzentrieréh urat versuchen

muf, Vertragsprodukte in Ubereinstimmung mit den Verkaufszielen, die es mit
dem Hersteller vereinbart hat, abzusetzen. Daher dirfen die Handler aufl3erhalb
ihres Vertragsgebietes keine Verkaufslokale eréffnen oder Unterhé&ndler bzw.
Handelsvertreter einsetzen. Fast alle Kraftfahrzeughersteller verbieten ihren
Handlern aufRerdem, im Gebiet eines anderen Handlers aktive
Verkaufsaktivitaten mit Mitteln der personalisierten Werbung zu entwickeln.

Die meisten Hersteller statten ihre Handler jedoch nicht mit dem
ausschlie3lichen Recht aus, alle Verbraucher in ihrem Vertragsgebiet mit
Neufahrzeugen zu beliefern. Vielmehr behalten sie sich das Recht vor, im
Wettbewerb  mit ihren  H&ndlern Neufahrzeuge an  bestimmte
Verbrauchergruppen (sogenanperbehaltskunden) zu verkaufer??

Die meisten Autohandler in der Européischen Union verkaufen Fahrzeuge, die
lediglich von einem Hersteller stammen, selbst wenn diese unter verschiedenen
Marken angeboten werden. Der Verkauf der Fahrzeugmarke eines anderen
Herstellers ist nur dann statthaft, wenn es sich bei dem Verkdufer um eine
andere Rechtspersonlichkeit handelt und der Verkauf in rdumlich getrennten
Verkaufslokalen erfolgt. Dies bedeutet praktisch, dal3 ein Mehrmarkenvertrieb
weitgehend ausgeschlossereist.

21 Siehe zum Beispiel den vierten Bericht tiber die Wettbewerbspolitik, 1974, Randnr. 87.

22 |nternational Car Distribution Programme (ICDP), Research Paper 6B3ond the block
exemption I, the build-up to 2002%von Dr. A. Tongue, September 1999, (nachstehend ICDP,
.Beyond the block exemption 116/99, S. 8-11).

23 Dies ist sogar eine noch stéarkere als die quantitative Beschrankung im Hinblick auf die Wahl der
Zahl der Handler in einem gegebenen Vertragsgebiet (siehe Randnr. (14)).

24 Siehe Artikel 2 der Verordnung 123/85 und der Verordnung 1475/95.
25 Sjehe Abschnitt 6.2.1.6 auf Seite 97 dieses Berichts.
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(19) Weil die Hersteller nach der Verordnung 1475/95 den H&andlern die

Verpflichtung auferlegen missen, auch Kundendienst anzubieten, wird der
Verkauf von Neuwagen mit Kundendienstleistungen verknipft; hierbei handelt
es sich um die Verknupfung von zwei unterschiedlichen Geschéftstatigkeiten.

(20) Derartige Vereinbarungen konnen unter das Verbot des Artikels 81 fallen, wenn

sie den Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintrachtigen geeignet sind, da
sie eine Verhinderung, Einschrankung oder Verfalschung des Wettbewerbs
innerhalb des Gemeinsamen Marktes bezwecken oder bewfkemner ist die
Kommission der Ansicht, dal’ die mit diesen Vereinbarungen verbundenen
Beschrankungen noch dadurch verscharft werden, dal3 EU-weit alle Hersteller
gleichartige oder &hnliche Vereinbarungen treffen (sogenannter kumulativer
Effekt).2” Keine der beiden Verordnung&nsagt etwas dariber aus, wozu
dieser Effekt fihrt. Wendet man die bisherige Rechtsprechung der EU in
Wettbewerbsfragen 8% so zeigt sich, dafd aufgrund des kumulativen Effekts
im Gefolge des Abschlusses ahnlicher vertikaler Vertriebsvereinbarungen mit
Bestimmungen uUber den Einmarkenvertrieb im gesamten Gebiet des
Binnenmarkts der Marktzugang fur neue Hersteller betrachtlich erschwert wird.
Sie finden mdglicherweise keine Handler fir ihre Erzeugnisse, da letztere alle
durch eine Alleinvertriebsvereinbarung an ihren Lieferanten gebunder¥osind.
Aufgrund der EU-weiten Auswahl nach quantitativen Gesichtspunkten
und/oder der Gebietsausschlielichkeit aller Handler kann sich der kumulative

26

27

28
29

30

Siehe auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 2.10 ff, insbesondere Punkt
2.14 und Punkt 2.38.

Siehe Erwagungsgrund 3 der Verordnung Nr. 123/85 der Kommission vom 12. Dezember 1984
Uber die Anwendung von Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Vertriebs- und
Kundendienstvereinbarungen Uber Kraftfahrzeuge, ABI.L 15 vom 18.01.1985, S.16
(nachstehend Verordnung 123/85) und Erwagungsgrund 3 der Verordnung 1475/95, in denen im
Zusammenhang mit der Schaffung von Netzen mit &hnlichen Wettbewerbsbeschrankungen von
einer,Blndelung* gesprochen wird.

Siehe inshesondere Erwagungsgrund 3 der Verordnungen 123/85 und 1475/95.

Siehe Urteil des Gerichtshofs vom 28. Februar 19B#|imitis/Henninger Bréay EUGH Slg.
[1991] 1-935; Urteil des Gerichtshofs vom 12. Dezember 1¥asserie de HaechEuGH Slg.
[1967] 421; Urteil des Gerichts erster Instanz vom 8. Juni 1995, EuGH Slg.[1995] II-1533,
Randnr. 99-104, 119; Urteil des Gerichtshofs vom 1. Oktober 1988gneseEUGH Slg. [1998]
I-5609, Randnr. 44-48Bundeskartellamt/Volkswagen Afdd VAG Leasing EUGH Slg. [1995]
I-3477, Randnr. 23 hinsichtlich des Zugangs von LeasinggesellschaftetVokswagen-
Handlern.

Es stimmt, dal3 in Europa beispielsweise koreanische Kraftfahrzeughersteller ihren Marktanteil
von 0,1 % 1990 auf 2,7 % 1998 erhohen konnten (siehe ACEA-Positionspapier zum Fragebogen
der Européischen Kommission tber die Anwendung der Gruppenfreistellung fur Kraftfahrzeuge,
S. 12, vertffentlicht im Internet unter: httpsthw.acea.be/acea/BEMVD.pdf). Was das
Vereinigte Konigreich betrifft, so sind seit 1990 vor allem Chrysler und Daewoo auf den Markt
vorgedrungen und teilten sich 1999 etwa 2 % des Marktes (siehe Bericht der britischen
Wettbewerbskommission Punkt 2.89); siehe aber auch ICBRIti;franchising, Developments
and Impact of Sales. Channel Management of Automobile Manufactuvers M. Hoffmeister
und R. Heinerberg, Research paper 1/98, (nachfolgend: I@MMRi-franchising” 1/98, S. 60:
ICDP unterstreicht, dal daf3 ein Vordringen auf den Markt wesentlich schneller geht, wenn
vorhandene Héandler fir den Marktzugang genutzt werden. Daher war es fur koreanische und
malaysische Marken relativ leicht, in den gesamten Vereinigten Staaten von Amerika Ful’ zu
fassen, wo der Mehrmarkenvertrieb weitaus verbreiteter ist als in Europa, ohne grof in
ausschlie3liche Handlervertrage fir neue Marken zu investieren.
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Effekt auch auf neue Vertriebsunternehmen auswirken: Mdglicherweise finden
sie keinen Hersteller, der bereit ist, an sie Neuwagen zu verk&ufen.

FAZIT:

Die Gruppenfreistellung fiir 1V ertriebs- und Kundendienstvereinbarungen iiber Kraftfahrzenge
ermaglicht die Kombination von selektivemr Vertrieh (mit qualitativen und quantitativen
Kriterien) und ansschlieSlichem Vertrieh.

Durch die Kombination dieser beiden Arten von vertikalen Beschrankungen sind dze
Krafifabrzenghersteller berechtigt, hohe Qnalititsanforderungen an ibre Héndler su stellen.
Sie sind jedoch nicht verpflichtet, jeden nenen potentiellen Hendler zu beliefern, der diese
Kriterien erfiillt. Sie kdnnen anch ihr Vertriebsnetz nach anflen hin abschotten, indem sie
den Verkauf an unabhéingige Wiederverkdufer beschrinken; sie diirfen jedoch nicht den
Verkanf an Endverbrancher und ihre Vermittler oder an andere Hindler des Netzes
beschrinken. Die Verbraucher haben némilich fiir den Kanf eines Kraftfabrengs keine echte
alternative Begugsquelle als die den 1 ertriebsnetzen angehorenden Héndler.

Krafifabrzenghersteller diirfen den Markt anch in Gebiete fiir den Alleinvertrieb anfterlen.

3.2 \VERGLEICHBARE ERZEUGNISSE UND BESTEHENDE

VERTRIEBSARTEN

(21) Warum werden Kraftfahrzeuge in einer bestimmten Weise vertrieben, &hnlich

geartete Erzeugnisse aber ganz anders? In diesem Abschnitt sollen verschiedene

Arten des Vertriebs von Erzeugnissen beleuchtet werden, die mit
Kraftfahrzeugen einige Merkmale gemeinsam haben. Kraftfahrzeuge sind mit
einigen dieser Erzeugnisse im Hinblick auf die Technik, den Preis, die
notwendige Beratung beim Verkauf, den erforderlichen Kundendienst, das
Markenprofil sowie Sicherheitsfragen zu vergleichen.

(22)

Es ist interessant festzustellen, dal? Erzeugnisse, die ebenfalls eines oder
mehrere der obengenannten Merkmale aufweisen, Uber ein oder mitunter auch
verschiedene Vertriebssysteme mit unterschiedlichen Merkmalen vertrieben
werden.

(23) Vier Beispieléfur solche Erzeugnisse sind:
1. Traktoren, landwirtschaftliche Maschinen, Bau- und Erdbaumaschinen,
2. Motorrader,
3. Medizinische Geréte,
4. Computer.

31 Sjehe Erwagungsgrund 13 und Artikel 6 der Verordnung Nr. 2970/1999 der Kommission (iber
die Anwendung von Artikel 81 Absatz3 des Vertrages auf Gruppen von vertikalen
Vereinbarungen und aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen, ABI. L 336 vom 29.12.1999,
S. 21.

32 Alle diese Erzeugnisse fallen hinsichtlich der diesbeziiglichen Vertriebsvereinbarungen ab dem
1. Juni 2000 unter die neue Gruppenfreistellung betreffend vertikale Beschrankungen.
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Schaubild 1: Vergleich von Automobilen mit anderen technischen
Erzeugnissen

AHNLICH - TECHNK | PREIS | VERKAUFS- | KUNDEN- | MARKEN- | SICHER-
KEIT MIT BERATUNG DIENST PROFIL HEIT
AUTOS

Traktoren und X X X X X X
Baumaschinen

Motorrader X X X X X

Medizinische

Gerate

Computer X X X X

3.2.1 Traktoren, landwirtschaftliche Maschinen, Bau- und Erdbaumaschinen

(24) Verkauf und Kundendienst fiir diese Erzeugnisse erfolgen gewdhnlich im
ausschlieRlichen Vertrieb tber Handler. In einem bestimmten Gebiet verfugt der
Handler Gber die alleinige Berechtigung zum Verkauf einer bestimmten
Marke33 Diese Erzeugnisse sind technisch komplex, wenn auch nicht in dem
MaRe wie Autos. Beim Kauf mufld der Kunde beraten werden, und aus
sicherheitstechnischen und kaufmannischen Grinden hat der Kundendienst
einen hohen Stellenwert. Wéahrend der Lebensdauer einer solchen Maschine
kénnen sich die Kosten fir den Kundendienst auf einen dem Kaufpreis
gleichwertigen Betrag belaufen. Der Preis derartiger Erzeugnisse liegt im
allgemeinen hoher als bei Autos. Das Markenprofil ist sehr wichtig.
Grol3tenteils sind die Erzeugnisse nicht zum Einsatz auf 6ffentlichen Wegen
vorgesehen.

3.2.2 Motorrader

(25) Motorrader werden normalerweise Uber selektive Vertriebssysteme verkauft.
Der Handler hat kein ausschlie3liches Vertriebsgebiet und kann Motorrader
konkurrierender Marken verkaufen. Bei den Erzeugnissen handelt es sich
ebenfalls um technische Produkte, die Verkaufsberatung und das gleiche
Kundendienstniveau erfordern wie Autos. Da Motorrdder auf offentlichen
Wegen benutzt werden, ergeben sich Fragen der Sicherheit. Im allgemeinen
liegt der Durchschnittspreis unter dem von Autos, obgleich der Kauf eines
Motorrads dennoch eine betrachtliche Ausgabe darstelit. Das Markenprofil
spielt eine ebenso grof3e Rolle wie bei Autos.

3.2.3 Medizinische Geréate

(26) Medizinische Gerate werden gewohnlich im Wege des selektiven Vertriebs
verkauft. Es handelt sich um sehr komplexe Erzeugnisse, die Elektronik und
Software beinhalten. Das Verkaufspersonal muf3 gut geschult sein, da
Verkaufsberatung und Anleitung wichtig fur die Benutzung der Gerate sind.
Auch die Kundendienstanforderungen sind sehr hoch. Bei Funktionsstérungen

33 Aus spezifischen Griinden diirfen Handler in Finnland in inrem ausschlieRlichem Vertriebsgebiet

verschiedene Marken verkaufen.
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kann die menschliche Gesundheit erheblich geschadigt werden. Die Preise sind
ebenfalls betrachtlich.

3.2.4 Computer

(27) Der Vertrieb von Computern geschieht tber selektive Handlernetze, und in

vielen Fallen direkt tber das Inter@étoder Uber andere Vertriebsarten wie
Supermérkte. Die technische Komplexitat von Rechnern und Zubehdr ist
offensichtlich. Die Hersteller legen grof3en Wert auf Verkaufsberatung. Bei
Computern ist ein Kundendienst durch Fachleute erforderlich, da der typische
Nutzer nicht Uber das notwendige Wissen und die Sachkenntnis verfligt, um das
Erzeugnis zu reparieren oder Zusatzgerate ordnungsgemal zu installieren. Dem
Markenprofil kommt in diesem Sektor eine grofl3e Bedeutung zu.

FAZIT:

Autos dhneln in bestimmten Punkten den oben genannten Erzengnissen. Dennoch erfolgt der
Vertrieb  dieser  Produkte —iiber — andere  und — weniger  wettbewerbsbeschrinkende
Vertriebskandle als Auntonobile.

3.3

ORDNUNGSRECHTLICHER RAHMEN FUR KRAFTFAHRZEUGVERTRIEB
UND KUNDENDIENST

3.3.1 Rechtlicher Rahmen bis zum 30. Juni 1985
(28) Da die frihere Gruppenfreistellungsverordnung 6%/@fese Vereinbarungen

(29)

nicht erfaldte, hat die Kommission 1974 ihre erste Freistellungsentsch&&dung
auf dem Gebiet der Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen uber
Kraftfahrzeuge im sogenannten ,BMW*“-Fall getroffen. Diese Entscheidung war
als Grundsatzentscheidwigedacht und es wurde erwartet, dal3 die Hersteller
ihre Vertriebssysteme entsprechend anpassen wirden. Das war jedoch nicht der
Fall. Viele Autohersteller meldeten ihre Vereinbarungen weiterhin bei der
Kommission an und beantragten eine Einzelfreistellungsentscheidung. Um die
vielen einzelnen Anmeldungen zu bewaéltigen und der Automobilindustrie eine
bessere Orientierungshilfe und mehr Rechtssicherheit zu geben, entschied die
Kommission, eine Gruppenfreistellungsverordnung - Verordnung 123/85 — auf
der Basis der Grundsatze der BMW-Entscheidung zu erlassen.

Vereinbarungen, die die in dieser Verordnung festgelegten Voraussetzungen
erfullen, sind automatisch ohne Anmeldung freigestellt. Fir Unternehmen des

34 Beispielsweis®ell- und GatewayComputer.

35 Verordnung Nr. 67/67 EWG der Kommission vom 22. Marz 1967 uber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Alleinvertriebsvereinbarungen, geéandert
durch Verordnung (EWG) Nr. 2591/72 vom 8. Dezember 1972 und Verordnung (EWG) Nr.
3577/82 vom 23. Dezember 1982, ABI. 57 vom 25.3.1967, S. 849 (Sonderausgabe 1967, S. 10).

36 Entscheidung der Kommission vom 13. Dezember 19B&yerische Motoren Werke AGABI.

L 29 vom 3.2.1975, S. 1.

37 Siehe den vierten Bericht tiber die Wettbewerbspolitik, 1974, Randnr. 86.
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Kraftfahrzeugsektors besteht weiterhin die Moglichkeit, andere Arten von
Vereinbarungen zu treffen. Diese koénnen sie einzeln anmelden und ein
Negativattest oder eine Freistellung beantragen.

3.3.2 Verordnung 123/85

(30) Vom 1. Juli 1985 bis zum 30. Juni 1995 galt fir den Vertrieb und Kundendienst
gemal Verordnung 123/85 eine sektorspezifische Gruppenfreistellung. In dieser
Verordnung muf3te die Kommission einen vernunftigen Ausgleich finden
zwischen den verschiedenen Interessen:

» des Herstellers an einer effizienten Gestaltung seines Vertriebsnetzes,

» der Handler hinsichtlich der Belieferung mit Neufahrzeugen und Ersatzteilen
und an der Zuweisung eines Vertragsgebietes fir den Alleinvertrieb, an der
Erhaltung ihrer wirtschaftlichen Unabhangigkeit und der Méglichkeit der
Erwirtschaftung einer ausreichenden Rendite,

» der unabhangigen Wiederverkaufer an der Verfugbarkeit von Ersatzteilen,
» der Ersatzteilhersteller am Zugang zu den Handlernetzen,

» vor allem aber der Verbraucher an der Mdglichkeit, Neuwagen erwerben
und Kundendienstleistungen im Gesamtgebiet des Gemeinsamen Markts in
Anspruch nehmen zu kdnnen und qualitativ hochwertige Erzeugnisse und
Kundendienstleistungen zu gunstigen Preisen zu erhalten.

(31) Die Verordnung 123/85 bezog sich auf selektive wie auch ausschliel3liche
Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen. Die Gruppenfreistellung
derartiger wettbewerbsbeschrankender Vereinbarungen griindete sich auf die
folgenden Erwéagungen:

(32) Aufgrund der_Beschaffenheit des betreffenden Erzeugnisses wurde davon
ausgegangen, dafld eine Reihe der den Héandlern auferlegten Beschrankungen
unerlaf3lich ist, um eine gewisse Rationalisierung zu erreichen und dadurch den
Kraftfahrzeugvertrieb und -kundendienst zu verbessern. Dabei handelte es sich
um die folgenden Beschrénkungen:

Selektiver Vertrieb:

(33) In Verordnung 123/85 hei3t es ausdricklich, dal3 der Hersteller
Mindestanforderungen festlegen kann, die vor allem die Ausstattung des
Geschéftsbetriebs und die technischen Einrichtungen, die Ausbildung des
Personals, die Werbung, die Ubernahme, Lagerung und Auslieferung von
Fahrzeugen und den Kundendienst sowie die Instandsetzung und -haltung,
insbesondere in bezug auf das sichere und zuverldssige Funktionieren des
Kraftfahrzeugs, betreffe?s.

(34) Zum Schutz des selektiven Charakters eines Kraftfahrzeugvertriebssystems
wurde ein den Handlern auferlegtes Verbot der Belieferung unabhéngiger

38 Artikel 4 Absatz 1 Ziffer 1 der Verordnung 123/85.
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Wiederverkaufer mit Vertragswaren freigestédltAufgrund der Verordnung
123/85 konnten die Hersteller folglich festlegen, an wen ihre Handler verkaufen
durfen. Sie konnten von ihren Handlern fordern, daf3 sie nur an Endabnehmer
und an andere Handler verkaufen, die dem Vertriebssystem des Herstellers
angehdrert® Der Verkauf von Ersatzteilen an nicht dem Netz angehérige
Wiederverkaufer, die diese fur Instandsetzung bzw. -haltung von Fahrzeugen
benodtigen, muldte zugelassen werédeNor allem stellte die Lieferung eines
Fahrzeugs an einen Endverbraucher, der sich eines schriftlich bevollmachtigten
Vermittlers bediente, die Selektivitéat eines Vertriebssystems nicht in Frage und
durfte von den Herstellern nicht beschrankt wertfen.

(35) Der AusschluR von auBerhalb des Vertriebsnetzes eines Herstellers oder

Importeurs stehenden Grof3handlern vom Verkauf von Ersatzteilen, die vom
Kraftfahrzeughersteller stammen, wurde ebenfalls freigestellt. Man nahm an,
daf} andernfalls die rasche Verfugbarkeit von Originalersatzteilen, einschlief3lich
der sich langsam umschlagenden Teile, nicht mdglich ware und dies nicht im
Verbraucherinteresse lage.

(36) Aulerdem  konnten die _ Hersteller ihre  Handler  verpflichten,

Kundendienstleistungen anzubietersie hatten dadurch die Moglichkeit, zwei
Arten wirtschaftlicher Tatigkeiten miteinander zu verknipfen: den Verkauf
neuer Kraftfahrzeuge und den Kundendienst.

(37) Im Hinblick auf die _Begrenzung der Zahl der Handler und

Reparaturwerkstatten__aufgrund der quantitativen Auswahl und der
AusschlieZlichkeit war die Kommission der Auffassung, dal3 dies angesichts der
Eigenart der Kraftfahrzeuge unerla3lich sei. Es handele sich um teure und
komplexe langerlebige bewegliche Verbrauchsguter, die regelmalfiig sowie zu
unvorhersehbaren Zeitpunkten und nicht immer am selben Ort fachkundiger
Wartung und Instandsetzung bedirften. Um einen fachspezifischen
Kundendienst zu leisten, muf3ten die Hersteller mit Handlern und Werkstatten
zusammenarbeiten, um sicherzustellen, daf} diese vollstandig tber technische
Fragen und Wartungsanweisungen informiert und gut ausgebildet*sdiea.
Kommission vertrat jedoch die Ansicht, dal3 eine so gestaltete Zusammenarbeit
schon aus Grinden der Kapazitat und Wirtschaftlichkeit nicht auf eine
unbegrenzte Zahl von Handlern und Werkstéatten ausgedehnt werden kdnnte.
Ausgehend von den damals herrschenden Umstanden hielt die Kommission die
Verbindung von Kundendienst und Vertrieb von Neufahrzeugen fir

39
40
41
42
43
44

45

46

Erwagungsgrund 5 der Verordnung 123/85.

Artikel 3 Ziffer 10 Buchstabe a.

Artikel 3 Ziffer 10 Buchstabe b.

Artikel 3 Ziffer 11 und Ende von Erwagungsgrund 5.
Erwagungsgrund 6 der Verordnung 123/85.

Siehe Artikel 4 Absatz 1 Ziffer 1 Buchstabe e der Verordnung 123/85. Nach Artikel 5 Absatz 1
Nummer 1 Buchstabe a, 2. Anstrich der Verordnung 1475/85 sind die Hersteller jedoch
verpflichtet, von ihren Héndlern zu verlangen, dal3 sie Kundendienstleistungen anbieten, wenn
sie von der Gruppenfreistellung profitieren wollen.

Entscheidung der Kommission vom 13. Dezember 197Bayerische Motoren Werke AG

ABI. L 29 vom 3.2.1975, S. 1, Randnr. 24.

Erwagungsgrund 4, 2. und 3. Satz, der Verordnung 123/85.
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(38)

(39)

wirtschatftlicher als eine Trennung beider Tatigkeiten, zumal die Handler vor der
Auslieferung  der  Neufahrzeuge an die  Endverbraucher eine
Auslieferungsinspektion nach den Anweisungen des Herstellers vornehmen
mussert’

Gebietsschutz:

Die Verpflichtung der Handler, sich auf das Vertragsgebiet zu konzentrieren,
d. h. die Auflage, daf3 die Handler aulRerhalb ihres Vertragsgebietes keine
Niederlassungen oder Auslieferungslager unterhalten oder gar Kunden werben
dirfen und daf3 sie Dritte nicht damit betrauen dirfen, Vertragswaren auf3erhalb
dieses Gebietes zu vertreiB&nwurde ebenfalls als unverzichtbar fur eine
Verbesserung des Kraftfahrzeugvertriebs gehalten und daher freigestellt. Man
ging davon aus, dal3 solche Beschrankungen der Tatigkeit des Handlers
aulBerhalb des Vertragsgebietes zu verstarktem Einsatz bei Vertrieb und
Kundendienst, verbrauchernaher Marktkenntnis und einem
.bedarfsorientierten” Angebot fuhrer?

Ein unbegrenzter Gebietsschutz wurde jedoch nicht als unverzichtbar
anerkannt, weil er die Freiheit des europaischen Verbrauchers beeintrachtigen
wirde, Uberall im Gemeinsamen Markt einzukafe@emal der Verordnung
sollten die Handler daher auch der Nachfrage von aus anderen Gebieten des
Gemeinsamen Marktes kommenden Verbrauchern entsprechen durfen.
AulRerdem durften die Héandler nicht daran gehindert werden, Werbemittel
einzusetzen, die Uber das eigene Vertragsgebiet hinaus Wirkaas lief auf

ein Verbot aktiver Verkaufsaktivitaten auf3erhalb des Vertragsgebietes hinaus.
Zur Sicherung des Rechts der Verbraucher, ihre Fahrzeuge uberall im
Gemeinsamen Markt zu kaufen, hatten die Handler unter anderem das Recht,
beim Hersteller ,entsprechende*  Kraftfahrzeugé2 (sogenannte
.verfugbarkeitsklausely zu bestellert3 Dabei handelt es sich um Fahrzeuge,

die den von dem Handler vertriebenen gleichen, aber entsprechend anderen
Spezifikationen hergestellt sind, z. B. Fahrzeuge mit Rechtslenkung. Die
Hersteller hatten den Handlern in ihrem Netz auch eine Reihe von
Verpflichtungen bezuglich des Kundendienstes aufzuerlegen. Die Handler
muf3ten im Rahmen der Gewahrleistung und von Rickrufaktionen
unentgeltlichen Kundendienst bieten und Reparaturen ausfiihren, und zwar
unabhangig davon, wo im Gemeinsamen Markt die Fahrzeuge gekauft worden
waren24

47 Erwagungsgrund 4, 4. Satz, der Verordnung 123/85.

48 Artikel 3 Ziffern 8 und 9.

49 Erwagungsgrund 9 der Verordnung 123/85.

50 Erwagungsgrund 12, letzter Satz, der Verordnung 123/85.

51 Erwagungsgrund 9 der Verordnung 123/85. Diese Mdglichkeit wird im allgemeinen als passiver
Verkauf bezeichnet.

52 Artikel 13 Ziffer 11 der Verordnung 123/85.
53 Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe d.
54 Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 1 Buchstaben a und b.
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Konkurrenzverbote:

(40) Durch die Verordnung 123/85 wurden Konkurrenzverbotsbestimmengen

durch die der Verkauf von Fahrzeugen anderer Hersteller (sogenannter
.Mehrmarkenvertrieb®) und von Ersatzteilen verboten wurde, die nicht der
Qualitat der Ersatzteile des Vertragssortiments entsprechen, oder der Verkauf
von Fahrzeugen, die zwar vom gleichen Hersteller stammen, aber nicht zur
Produktpalette des Handlers gehdren, ohne jegliche zeitliche Begrenzung
freigestellt. Es wurde davon ausgegangen, daf3 diese Bestimmungen die Handler
dazu anhalten, sich auf die vom Hersteller gelieferten Erzeugnisse zu
konzentrieren, und dadurch einen angemessenen Vertrieb und Kundendienst fur
die Fahrzeuge sicherstelleh.

(41) Die Freistellung von Konkurrenzverboten war jedoch nicht unbegrenzt. Konnte

ein Handler nachweisen, dal3 es sachlich gerechtfertigte Griinde fur den Verkauf
einer oder mehrerer anderer Marken §also muldte der Hersteller das
Verkaufsverbot fir andere Marken aufheben. Auch durften die Handler
Ersatzteile, deren Qualitat derjenigen der Vertragswaren ents$gricht
(,qualitatsgleiche Ersatzteile), von anderen Lieferanteéhbeziehen und sie fir

die Reparatur von Fahrzeugen verwenden, aul3er fir Reparaturen im Rahmen
der Garantie oder einer Ruckrufaktion.

Regelungen zur Sicherstellung der wirtschaftlichen Unabhangigkeit der
Handler:

(42) Mit der Verordnung 123/85 sollte auch die wirtschaftliche Unabhéngigkeit der

Handler von ihren Lieferanten geschitzt werden. Die Festsetzung von
Mindestverkaufspreisen und die Verpflichtung der Handler, bestimmte
Preisnachlasse nicht zu Uberschreiten, fihrten zum Wegfall der Freistellung
nach dieser Verordnur§. AuBerdem konnte der Lieferant innerhalb eines
Handlervertragsgebiets nur neue Handler einsetzen oder das Gebiet andern,
wenn er dafir berechtigte Griinde anfihren konnte. Wollte hingegen der
Handler in seinem Vertragsgebiet einen Unterhé&ndler einsetzen oder einen
Unterhandlervertrag &ndern oder beenden, so durfte der Lieferant die
Genehmigung nicht willkirlich versagéh.Dartber hinaus muf3ten fur einen
bestimmten Zeitraum abgeschlossene Handlervertrage eine Laufzeit von
mindestens vier Jahren haben, und die normale Kiindigungsfrist bei einem fur
einen unbestimmten Zeitraum abgeschlossenen Vertrag betrug ef? Zadir.
dieser Regelungen war es, die Investitionen der Handler zu schutzen. Um das
Recht des Handlers abzusichern, qualitdtsgleiche Ersatzteile von anderen

55
56
57
58

59
60
61
62

Artikel 3 Ziffern 2 bis 5.
Erwagungsgrund 7 der Verordnung 123/85.
Artikel 5 Absatz 2 Ziffer 1Buchstabe a.

Dieser Qualitatsstandard kann in Anbetracht der Bedeutung der Fahrzeugsicherheit gefordert
werden, siehe Erwagungsgrund 8 der Verordnung 123/85.

Artikel 3 Ziffer 4 und Erwagungsgrund 8 der Verordnung 123/85.
Artikel 6 Ziffer 2 und Erwagungsgrund 23 der Verordnung 123/85.
Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe a und Erwéagungsgrund 13 der Verordnung 123/85.

Diese Zeitrdume konnten kirzer ausfallen, wenn es sich um den Beitritt des Handlers zum
Vertriebsnetz und die erste vereinbarte Vertragsdauer oder Mdglichkeit zur Kiindigung handelte.
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(43)

(44)

Lieferanten zu kaufen, und diesen Produzenten zu ermdglichen, mit den
Lieferungen von Originalersatzteilen des Herstellers zu gleichen Bedingungen
zu konkurrieren, untersagte die Verordnung die Gewahrung kumulativer
Rabattef3

Die wirtschaftliche Unabh&ngigkeit der Handler war jedoch begreimat.
Rahmen der Verordnung hatte jeder Hersteller die Moglichkeit, einseitig
aufgrund von Schatzungen des zukiinftigen Absatzpotentials des Handlers
Verkaufsziele, Bevorratungsmengen und die Anzahl der Vorfuhrwagen
festzuleger?

Entzug der Gruppenfreistellung:

Nach Artikel 10 der Verordnung 123/85 konnte die Kommission den Vorteil
der Anwendbarkeit der Verordnung entziehen, wenn das Vertriebssystem nicht
die Voraussetzungen von Artikel 85 Absatz 3 (jetzt Artikel 81 Absatz 3)
erfulite. In der Verordnung waren insbesondere vier konkrete Féalle aufgefihrt,
in denen ein solcher Entzug erfolgen konnte:

» Die uber das Vertriebssystem verkauften Erzeugnisse stehen nicht mit
anderen Waren im Wettbewerb Erftzug wegen mangelndem
Wettbewerb).

* Ein Hersteller oder ein Unternehmen innerhalb des Vertriebssystems
erschwert es Endverbrauchern oder Handlern durchgehend oder
systematisch, Vertragswaren oder entsprechende Waren zu kaufen oder
Kundendienstleistungen fir solche Waren im Gemeinsamen Markt zu
erhalten, wobei Mittel eingesetzt werden, die nicht durch die Verordnung
123/85 freigestelit sindEntzug wegen Behinderung des Parallelhandéls

* Preise und Bedingungen unterscheiden sich wahrend eines betrachtlichen
Zeitraumes erheblich zwischen den Mitgliedstaaten, sofern diese
Unterschiede im wesentlichen auf Verpflichtungen zurlckzufiuhren, die
durch die Verordnung freigestellt wurdekrntzug aufgrund vorwiegend
durch die Verordnung bedingter Preisunterschiede.

» Die Preise und Bedingungen fur die Lieferung von Personenkraftfahrzeugen,
die einem Fahrzeug aus dem Vertragsprogramm des Handlers entsprechen
(z. B. Aufschlag fur ein Auto mit Rechtslenkung bei Lieferung an einen
Handler aulRerhalb des Vereinigten Konigreichs und Irlands) sind nicht
sachlich gerechtfertigt und bezwecken oder bewirken Marktabschottungen
im Gemeinsamen Markg&ntzug aufgrund nicht sachlich gerechtfertigter
Preise oder Bedingungen fir entsprechende Personenkraftfahrzeuge

3.3.3 Verordnung 1475/95
(45) Im Jahre 1995 erliel3 die Kommission die neue Gruppenfreistellungsverordnung

1475/95 fur Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen Uber Kraftfahrzeuge.
Obwohl die_Grundprinzipien von Verordnung 123/85 unverdndert blieben, d. h.
es bei der Aufrechterhaltung eines ausschliel3lichen und selektiven

63  Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe ¢ und Erwagungsgrund 15 der Verordnung 123/85.
64 Artikel 4 Absatz 1 Ziffern 3 bis 5.
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Vertriebssystems blieb, anderte die Kommission die Verordnung auf der
Grundlage der bei ihrer Anwendung gesammelten Erfahrungen und auch als
Reaktion auf Beschwerden, die sie geprift hatte. Durch die vorgenommenen
Anpassungen sollen die Funktionsweise des Binnenmarkts bei Kraftfahrzeugen
verbessert und der Wettbewerb im Bereich des Automobilvertriebs intensiviert
werden, indem eine neue Abwéagung der Interessen der verschiedenen
Beteiligten erfolgte, wobei insbesondere eine Starkung der Rechte und
Freiheiten der Handler, Ersatzteilhersteller, unabhangigen Reparaturwerkstatten
und Verbraucher erfolgte.

3.3.3.1 Die wesentlichen Ziele der neuen Verordnung

(46) Im folgenden Abschnitt werden die mit der Verordnung 1475/95 verfolgten

wesentlichen Ziele kurz aufgefiihrt. Einige davon wurden aus der Verordnung
123/85 uUbernommen. Auf diese Ziele soll in Abschnitt 6 (Seite 69) dieses
Berichts ausfuhrlicher eingegangen werden.

(47) Erstens soll mit der Verordnung 1475/95 sichergestellt werden, daf3 Vertrieb

und Kundendienst bei Kraftfahrzeugen auf wirtschaftliche Weise zum Nutzen
der Verbraucher erfolgen und dafd zwischen den Vertriebsnetzen der Hersteller
und - bis zu einem gewissen Grade - innerhalb dieser Netze ein wirksamer
Wettbewerb bestehen bleifst.

(48) Das zweite Ziel der Verordnung 1475/95 ist die weitere Erweiterung der

Wahlmdglichkeiten der Verbraucher entsprechend den Grundsatzen des
Binnenmarkt$¢ Mit diesen Anderungen sollen Rahmenbedingungen geschaffen
werden, durch die sich der Wettbewerb zwischen den Marken und innerhalb der
Marken sowie fur Parallelimporte verbessern kann.

(49) Wenn dieses Ziel erreicht werden soll, darf die Handlerspanne nicht von dem

endgultigen Bestimmungsorts eines Fahrzeugs abhéngig gemacht #eDden.
Handler kdnnen auch jetzt den Verkauf von Neufahrzeugen an Endverbraucher
aullerhalb ihres Vertragsgebietes aktiv durch Werbung fordern; lediglich
personalisierte Werbung bleibt weiterhin untersdgfulierdem mussen die
Hersteller die Handler nach der neuen Verordnung verpflichten, die
Instandsetzung und -haltung auch an Fahrzeugen zu Gibernehmen, die von einem
anderen Handler des Vertriebsnetzes verkauft wuféen.

(50) Drittens wird mit der neuen Verordnung das Zielfolgt, die Unabhangigkeit

des Haéndlers von den Herstellern zu festigen und damit die

65

66
67
68
69

Siehe Erwagungsgrinde 4 und 25 der Verordnung 123/85 und Erwagungsgrinde 4, 7 und 30 der
Verordnung 1475/95.

Siehe Erwagungsgrund 26 der Verordnung 1475/95.

Artikel 6 Absatz 1 Ziffer 8.

Artikel 3 Ziffer 8 Buchstabe b der Verordnung 1475/95.

Zweiter Anstrich von Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 1 Buchstabe a der Verordnung 1475/95. Diese
Verpflichtung war in der Verordnung 123/85 nicht ausdricklich aufgefiihrt, obwohl
Schwierigkeiten bei der Inanspruchnahme von Kundendienstleistungen von Handlern der Netze
als ein Grund fur den Entzug des Vorteils im Zusammenhang mit der vorherigen Verordnung,

siehe Artikel 10 ziffer 2 von 123/85, angegeben wurde.
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(51)

(52)

Wettbewerbsfahigkeit des Handlers zu erhéienu diesem Zweck wurde der
Bereich der Wettbewerbsverbote, die nach Verordnung 123/85 freigestellt
waren, verringert, und den Handlern ist es jetzt unter bestimmten Bedingungen
erlaubt, Kraftfahrzeuge anderer Hersteller Zu verkaufen
(Mehrmarkenvertrieb}! Auch dirfen die Handler jetzt eine gemeinsame
Werkstatt fur den Kundendienst an den Fahrzeugen verschiedener Marken
benutzen?

Die Belieferung von unabhangigen Wiederverkaufern darf den Handlern nach
wie vor verboten werden. Jede andere Art des Absatzes (Verkauf, Leasing und
Ratenkauf) ist ihnen hingegen gestaffeDie wichtigsten Anderungen zur
Starkung der wirtschaftlichen Unabhangigkeit der Handler betreffen das Verbot
einseitiger Veranderungen des Handlerstatus oder des Vertrags@gébiath
wurde die Mindestdauer von Vertriebsvereinbarungen mit bestimmter Dauer
von 4 auf 5 Jahre und die Frist fur die Kindigung einer auf unbestimmte Zeit
geschlossenen Vereinbarung von 1 auf 2 Jahre verlafigenin die
Investitionen der Handler besser zu schitzen. Festzustellen ist ferner, daf?
nunmehr nur Vereinbarungen uber die Verkaufsziele und die Vorratshaltung
und Vorfuhrwagen zulassig sind und daf} dann, wenn eine Einigung nicht
moglich ist, ein unabhéangiger sachverstandiger Dritter hieriber zu entscheiden
hat.

Das mit der Verordnung verfolgte vierte Ziel betrifft den Schutz des
Wettbewerbs auf dem Kundendienstmarkt. Diesbezliglich sotiie der
Verordnung_zuallererst der Zugang der Ersatzteilhersteller zu den Handlern
verbessert werden. Zwar bestand das Recht auf Verwendung von Ersatzteilen
gleicher Qualitat fir den Kundendienst bereits im Rahmen der Verordnung
123/8576 mit der neuen Verordnung wird dieses Recht der Handler jedoch
verstarkt und fur die Ersatzteilhersteller das Recht eingefiihrt, die
Vertragshandler direkt mit Ersatzteilen zu belieféfiJm diesem Recht zu
grolRerer Wirksamkeit zu verhelfen, ist es den Ersatzteilherstellern gestattet, ihr
eigenes Firmen- oder Warenzeichen auf Teilen anzubringen, die sie einem
Hersteller fur die Erstmontage eines Fahrzeugs oder fir die Instandsetzung und
-haltung derartiger Fahrzeuge liefefMit dieser Bestimmung wird das Ziel
verfolgt, bezlglich der Identitdt des Herstellers eines bestimmten Teils
Transparenz zu schaffen. Es wurde davon ausgegangen, daf? Handler,

70 Siehe Erwagungsgrund 17 der Verordnungen 123/85 und 1475/95.

71 Nach Artikel 3 Ziffer 3 der Verordnung 1475/95 ist Mehrmarkenvertrieb zuléassig, allerdings
unter der Auflage der Fahrzeughersteller, daf3 er in raumlich getrennten Verkaufslokalen unter
getrennter Geschéaftsfihrung mit eigener Rechtspersonlichkeit und in einer Weise vonstatten
geht, die eine Verwechslung der Marken ausschlief3t.

72 GeméaR Artikel 3 Ziffer 4 der Verordnung 1475/95 ist dies nur gestattet, wenn kein Dritter
unberechtigt Nutzen aus Investitionen zieht, die von dem Lieferanten insbesondere bezuglich der
Ausstattung der Werkstatt oder der Ausbildung des Personals erbracht wurden.

73 Siehe Artikel 10 Nummer 13 der Verordnung 1475/95.

74 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 5 der Verordnung 1475/95.

75 Artikel 5 Absatz 2 Nummern 2 und 3.

76 Artikel 3 Nummer 3 der Verordnung 123/85.

77 Artikel 6 Absatz 1 Nummern 9 und 10 der Verordnung 1475/95.
78 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 11 der Verordnung 1475/95.
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(53)

(54)

unabhangige Reparaturwerkstétten und Verbraucher - ausgestattet mit diesen
Informationen - besser feststellen kénnen, wer ein bestimmtes Teil eines
Fahrzeugs gefertigt hat und wer au3er dem Fahrzeughersteller der Lieferant
von Ersatzteilen sein kénnte.

Ferner soll die neue Verordnung unabhangigen Reparaturwerksaéftelem
Kundendienstmarkt_bessere Chancen im Wettbewerb mit den zum Netz
gehorigen Handlern er6ffnen. Die Hersteller miissen Reparaturunternehmen, die
nicht ihnrem Netz angehotren, mit den notwendigen fachlichen Informationen fur
die Instandhaltung bzw. -setzung von Fahrzeugen versorgen. Die Bereitstellung
dieser Informationen darf nur verweigert werden, wenn sie Gegenstand
geistiger Eigentumsrechte sind oder wesentliches, geheimes und in einer
geeigneten Form identifiziertes technisches Wissen darstellen. Die
Informationen durfen jedoch nicht in mibrauchlicher Weise verweigert
werden’®

Ein weiteres, eher rechtstechnisches Ziel der neuen Verordnung bestand darin,
den Unterschied zwischen zulassigen und nicht zulassigen Vereinbarungen und
Verhaltensweisen weiter zu verdeutlichen. Daher wurde die Liste der
sogenannterschwarzen Klauseln‘geandert und betrachtlich erweitégt.

3.3.3.2 Erlauterung verbotener wettbewerbsbeschrankender Malinahmen

(55)

Verordnung 1475/9% beinhaltet eine,schwarze Liste" die sich auf zwei
Verhaltensweisen bezieht:

Bei der Ersten handelt es sich upschwarze Klauseln“, die nicht in
Vereinbarungen verwendet werden sollten. Sind sie enthalten, filhrt dies
automatisch zum Verlust des Vorteils der Gruppenfreistellung. Dies tritt ein,
wenn:82

* Dbeide Vertragspartner Kraftfahrzeuge herstellen,

» die Bestimmungen der Vereinbarung auf Erzeugnisse und Dienstleistungen
ausgedehnt werden, die nicht unter die Kategorie Kraftfahrzeuge und
Ersatzteile fallen,

» die Vereinbarung Verpflichtungen fir den Hersteller oder Handler enthalt,
die weitreichender sind, als es gemal} der Verordnung gestattet ist,

» die Parteien Beschrankungen vereinbaren, die gemafld Verordnung 1983/83
zu Alleinvertriebsvereinbarungen bzw. Verordnung 1984/83 zu
Alleinbezugsvereinbarungen gestattet sind, aber weiter gehen als die nach
der Verordnung 1475/95 zulassigen;

» dem Hersteller das Recht eingerdumt wird, das Vertragsgebiet wahrend der
Laufzeit der Vereinbarung zu andern bzw. Vertriebs- und

79 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 12 der Verordnung 1475/95.

80  Artikel 6 der Verordnung 1475/95. Im Gegensatz dazu waren in Artikel 6 der Verordnung
123/85 nur 3 ,schwarze Klauseln* enthalten.

81  Siehe Artikel 6 der Verordnung 1475/95.
82 Siehe Artikel 6 Absatz 1 Ziffern 1 bis 5 der Verordnung 1475/95.
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(56)

(57)

(58)

Kundendienstvereinbarungen mit anderen Unternehmen im Vertragsgebiet
abzuschliel3en.

Der Verlust des Vorteils der Verordnung bedeutet in diesen Fallen, dal3 alle in
der Vereinbarung enthaltenen wettbewerbsbeschrankenden Klauseln
automatisch und ohne jegliche Erklarung der Kommission oder einer nationalen
Behorde nicht mehr freigestellt sind und Artikel 81 zur Anwendung kommt.

Bei der Zweiten handelt es sich um die Lisgehwarzer Verhaltensweisen®,

die ebenfalls den automatischen Verlust der Freistellung nach sich ziehen, wenn
das Verhalten systematisch ist oder sich wiedefiolon ,schwarzen
Verhaltensweisen$pricht man, wenn:

» der Hersteller, der Lieferant oder ein anderes Unternehmen des
Vertriebsnetzes beim Weiterverkauf Preise oder Preisnachlasse festlegt,

* eines dieser Unternehmen Endverbraucher, ihre Vermittler oder Handler
mittelbar oder unmittelbar daran hindert, ein Fahrzeug dort zu kaufen, wo es
ihnen am glinstigsten erscheint,

* das Entgelt des Handlers nach Maligabe des Bestimmungsortes eines
Fahrzeugs festgelegt wird,

* der Hersteller oder Lieferant die Freiheit des Handlers einschréankt,
qualitatsgleiche Ersatzteile von einem Ersatzteilieferanten seiner Wahl zu
beziehen,

» diese Unternehmen sich gegen Verkaufe durch einen Ersatzteillieferanten
wenden, obwohl letzterer Ersatzteile gleicher Qualitét bietet,

» der Hersteller Ersatzteilproduzenten daran hindert, ihre Firmen- oder
Markenzeichen an Teilen anzubringen, die fur den Ersteinbau oder fur die
Instandsetzung oder -haltung von Fahrzeugen vorgesehen sind,

» der Hersteller die fur die Instandhaltung seiner Fahrzeuge notwendigen
technischen Informationen unabhangigen Reparaturwerkstéatten nicht zur
Verfugung stellt, ohne dal3 sachlich gerechtfertigte Grinde fir eine
Weigerung vorliegen.

Die ,schwarzen Verhaltensweiserkonnen einseitig sein und vom Hersteller,
vom Importeur und sogar von Handlern praktiziert werden. Sie haben nur fur
das an der Verhaltensweise beteiligte Unternehmen Folgen, d.h. fur
wettbewerbsbeschrankende Klauseln, die zugunsten dieses Unternehmens
vereinbart wurden und in den Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen
dieser Partei vorkommen, gilt in dem Gebiet, in dem die zu beanstandende
Verhaltensweise den Wettbewerb verféalscht, automatisch und ohne jegliche
Malinahme seitens der Europaischen Kommission bzw. nationaler Behérden
keine Gruppenfreistellung mehr.

3.3.4 Bekanntmachung zur Verordnung 123/85

(59)

Diese Bekanntmachung wurde von der Kommission zusammen mit der
Verordnung 123/85 verabschiedet. Sie wurde seither nicht geandert und ist

83 Siehe Artikel 6 Absatz 1 Ziffern 6 bis 12 und Erwéagungsgrund 20 der Verordnung 1475/95.
84 Bekanntmachung der Kommission zu ihrer Verordnung 123/85, siehe FuRnote 4, Seite 7.
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noch in Kraff> und daher auch fur die Erlauterung von Fragen im
Zusammenhang mit der Verordnung 1475/95 von Belang.

(60) Entsprechend dem Wunsch der am Kraftfahrzeugvertrieb beteiligten

Wirtschaftskreise sollte die Bekanntmachung die in der Verordnung 123/85
enthaltenen Rechte und Pflichten klarstellen. Auf3erdem sind darin bestimmte
Verwaltungsgrundsatze fir den Entzug des Vorteils der Gruppenfreistellung
festgelegt.

(61) Anliegen der Bekanntmachung ist es, das grundlegefiecht“8é des

Verbrauchers, ein Kraftfahrzeug dort zu kaufen und instandhalten zu lassen, wo
die Preise und Konditionen am gunstigsten fur ihn sind, zu erlautern und
praktisch nutzbar zu machen. Darin wird auch eine Reihe von Schliisselfragen
betreffend den Parallelhandel und den Wettbewerb in der Gemeinschatft
klargestellt.

* Gemal der Bekanntmachung besteht digResht* eines Verbrauchers in
erster Linie hinsichtlich der normalen Produktpalette, den ein Handler
seinem Kundenstamm anbietet. Bei Personenkraftwagen existiert dieses
Rechg” auch in bezug auf Autos, die den von einem Handler vertriebenen
Fahrzeugen entsprechen, allerdings mit den Spezifikationen, wie sie vom
Hersteller in dem Mitgliedstaat angeboten werden, in dem das Fahrzeug fur
den Verbraucher zugelassen werden #oEin Beispiel fur ein solches
Personenkraftfahrzeug ist ein Auto mit Rechtslenkung. Um auch britischen
oder irischen Verbrauchern die Mdglichkeit zu geben, ein solches Fahrzeug
von Handlern auf dem européischen Kontinent zu erwerben, kdnnen diese
bei ihren Herstellern ein derartiges Fahrzeug in den Ausfiihrungen und mit
den Ausstattungen bestellen, mit denen diese Fahrzeuge auch im Vereinigten
Konigreich und in Irland verkauft werdéef.

* In der Bekanntmachung wird auch verdeutlicht, da? die Freiheit der
europdaischen Verbraucher, ein Fahrzeug oder Kundendienstleistungen bei

85

86

87

88

89

Siehe Pressemitteilung der Kommission IP(95) 648 vom 21.6.1995, S. 3; seit die Verordnung
1475/95 in Kraft getreten ist, gilt die Erlauterung jedoch nur fiir die Bestimmungen, die durch
diese Verordnung im wesentlichen nicht verandert wurden. Dies trifft beispielsweise nicht fir
Artikel 10 Ziffer 4 der Verordnung 123/85 zu; siehe Artikel 8 Nummer 3 der Verordnung
1475/95.

Das Wort,Recht in diesem Zusammenhang kann zu MiRverstandnissen flhren, denn weder
Verordnung 123/85 noch Verordnung 1475/95 verpflichten die Handler zum Verkauf eines

Fahrzeugs an einen Verbraucher; es besteht daher keine rechliche Verpflichtung, die ein
Verbraucher gegentiber einem Handler durchsetzen konnte.

Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe d der Verordnungen 123/85 und 1475/95 enthalt die
sogenanntgVerfugbarkeitsklausel”.

Siehe Artikel 13 Ziffer 10 der Verordnung 123/85 und Artikel 10 Nummer 10 der Verordnung
1475/95.

Artikel 6 Nummer 7 der Verordnung 1475/95 fuhrt zu einem &hnlichen Resultat wie Artikel 5
Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe d, der Personenfahrzeuge betrifft. Nach Artikel 6 Nummer 7 verliert
ein Hersteller den Vorteil der Gruppenfreistellung, wenn er sich planmafig oder wiederholt
weigert, seinen Handlern Kraftfahrzeuge, was Nutzfahrzeuge, Lkw bzw. Busse einschlief3t, zu
liefern, die hinsichtlich ihrer Spezifikationen den Fahrzeugen in dem Land entsprechen, in dem
sie zugelassen werden sollen. Die Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 ist daher in diesem
Punkt nicht auf dem neuesten Stand. Siehe auch Abschnitt 6.3.2.2., Seite 110, dieses Berichts
Uber die Verfuigbarkeit von Fahrzeugen fir grenziberschreitende Verkaufe.
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der gunstigsten Bezugsquelle zu erwerben, auch nicht durch direkte oder
indirekte ein- oder zweiseitige Malinahmen seitens der Hersteller oder
Vertriebshandler gefahrdet werden darf. Beispiele fir solche Mal3nahmen
sind langere Lieferzeiten, Ablehnung der Ausfiihrung von Garantiearbeiten
oder fehlende Mitwirkung im Falle von Schwierigkeiten bei der Zulassung
eines neuen Fahrzeugs.

Im Hinblick auf die Méglichkeit von Verbrauchern, ein neues Fahrzeug
unter Einschaltung eines bevollmachtigten Vermittlers zu kaufen, stellt die
Bekanntmachung klar, dal’ es Sache des Verbrauchers bzw. Vermittlers ist,
anhand von Unterlagen nachzuweisen, dal3 der Vermittler im Auftrag und
fur Rechnung des Endverbrauchers handelt.

Was die Preisunterschiede in Europa anbelangt, so kann die Kommission
den Vorteil der Verordnung entziehen, wenn die Preise zwischen den
Mitgliedstaaten erheblich differieren und wenn diese Preisunterschiede in
erster Linie auf von der Verordnung freigestelite Verpflichtungen
zurtickzufiihren siné? Die Kommission erklart in der Bekanntmachung, dai3
sie Preisunterschiede nicht Uberprifen wird, solange diese nicht 12 %
Ubersteigen bzw. wenn sie entweder weitere 6 % Uber einen Zeitraum von
12 Monaten nicht Ubersteigen oder wenn nur ein unwesentlicher Teil der
Kraftfahrzeuge betroffen ist. Das gleiche gilt, wenn sich Steuern, Abgaben
oder Gebduhren fur ein Neufahrzeug auf mehr als 100 % des Nettopreises
belaufen oder wenn fur die Hohe der Wiederverkaufspreise langer als ein
Jahr staatliche MalRnahmen gelten. Bei der Untersuchung von
Preisunterschieden wird die Kommission auch Wechselkursschwankungen
bericksichtigen.

Beim Verkauf von Personenkraftwagen, die einem Modell des normalen
Vertragsprogramms eines Handlers entsprechen, kann ein sachlich
gerechtfertigter Aufschlag auf den Preis fur ein &hnliches Modell des
Vertragsprogramms erhoben werden. Dieser Zuschlag mul3 unter
Berucksichtigung der besonderen Vertriebskosten, der
Ausstattungsunterschiede und der Spezifikation berechnet werden.
Heutzutage wird ein solcher Zuschlag erhoben, wenn ein britischer oder
irischer Verbraucher ein Kraftfahrzeug mit Rechtslenkung in einem Land mit
Linkslenkung erwirbt, wo dieses Fahrzeug einem Modell mit Linkslenkung
des normalen Vertragsprogramms des Handlers entspricht. Der Handler
kann diesen objektiv zu rechtfertigenden Zuschlag (den sogenannten
Rechtslenkungs-Zuschlag) zusatzlich zum normalen Preis fur das
entsprechende Modell mit Linkslenkung in Rechnung stellen. Das gleiche
Prinzip gilt, wenn Autos mit Linkslenkung in einem Land mit Rechtslenkung
verkauft werden.

In Landern, in denen die Steuern mehr als 100 % des Nettopreises eines
Autos betragen oder die Preise staatlich reguliert sind, ist gemafld der
Bekanntmachung auch die Berechnung eiwesiteren Zuschlags“fur ein
Personenkraftfahrzeug mdoglich, wenn es sich um einen Parallelexport
handelt. Durch diesepweiteren Zuschlag” kénnen die Preise auf das
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Siehe auch Erwéagungsgrund 31 der Verordnung 1475/95.
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Niveau steigen, das in dem Land mit den niedrigsten Preisen anzutreffen ist,
in dem keine derartigen Steuern oder Preisregulierungen bestehen.

3.3.5 Bekanntmachung Uber die Tatigkeit von Vermittlé¥n
(62) Ein grundlegendes Ziel der Verordnungen 123/85 und 147B49%s, den

Verbrauchern tatsachlich den Kauf eines Neuwagens tberall im Binnenmarkt zu
ermoglichen. Um solche grenziiberschreitenden Kaufe zu erleichtern, sollen die
Verbraucher nach beiden Verordnungen einen Vermittler bevollmé&chtigen

konnen, in ihrem Auftrag ein Fahrzeug zu kaufen und abzuholen. Demnach sind
Handler berechtigt, ein Fahrzeug an Endverbraucher zu verkaufen und zu
liefern, die einen Vermittler eingeschaltet hal3én.

(63) Die Erfahrungen zeigten, daf3 die Verordnung 123/85 im Hinblick auf

Vermittler einer weiteren Klarstellung bedurfte. Daher verabschiedete die
Kommission 1991 die Bekanntmachung zu Verordnung 123/85. Eine solche
Klarstellung ist wichtig, weil es den Handlern nicht gestattet ist, neue
Kraftfahrzeuge an unabhéngige Wiederverkaufer zu verkaufen.

(64) Mit ihrer Entscheidung in der Sache ECO Systeheferte die Kommission

1991 eine weitere Klarstellung zur Frage, was Vermittlern gestattet ist, und
verdeutlichte den Unterschied zwischen der Tatigkeit eines Vermittlers und
derjenigen eines unabhangigen Wiederverkaufers. Um allen am
Kraftfahrzeugvertrieb Beteiligten eine zusatzliche Orientierungshilfe zu geben
und es Vermittlern zu erméglichen, ihrer Rolle bei der Forderung des Handels
im Binnenmarkt gerecht zu werden, verabschiedete die Kommission 1991 ihre
BekanntmachungKlarstellung der Téatigkeit von Kraftfahrzeugvermittlern®

die sich auf die Prinzipien im ECO System - Fall stiitzt. Diese Bekanntmachung
besitzt noch heute Gultigkedb.

(65) In der Bekanntmachung wird beschrieben, welchen Mdglichkeiten Vermittler

haben, wenn sie fiur Endverbraucher, die sie schriftich zum Kauf eines
Fahrzeugs bevollimé&chtigt haben, Dienstleistungen erbringen. Im wesentlichen
enthélt die Bekanntmachung folgende Festlegungen:

* Vermittler dirfen bei der Werbung oder bei ihren Kontakten mit
Verbrauchern nicht den Eindruck erwecken, sie seien als unabhangige
Wiederverkaufer tatig. Aus diesem Grund mussen sie zum Beispiel
klarstellen, da? es sich bei den angegebenen Preisen um Schatzungen
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In der Bekanntmachung heif3t es, daf3 es sich dabei um givedteren Zuschlag“zusatzlich zu

dem handelt, der fir Personenkraftwagen erhoben wird, die einem Modell im normalen
Vertragsprogramm entsprechen (siehe vorhergehender Punkt). Daraus kdnnte abgeleitet werden,
daR3 kein solcher Aufschlag erhoben werden kann, wenn ein Verbraucher ein Auto aus dem
normalen Modellprogramm des Héndlers kauft (weitere Einzelheiten siehe Randnr. (316) auf
Seite 112).

Bekanntmachung Uber die Tatigkeit von Vermittlern, siehe Ful3note 4, Seite 4.
Artikel 3 Ziffer 11 der Verordnung 123/85 und Verordnung 1475/95.

Entscheidung der Kommission vom 4. Dezember 1991 in der S&@@ System/Peugeot
ABIl. L 66 vom 11.3.1992, S. 1, bestatigt durch das Urteil des Gerichts erster Instanz vom
22.4.1993Peugeot/KommissiomRechtssache T-9/92, EuGH Slg. [1993] 11-0493, und das Urteil
des Gerichtshofs vom 16.6.1984ugeot/Kommissio-322/93P, EuGH Slg. [1994] I-277.

Siehe Pressemitteilung der Kommission IP(95) 648 vom 21.6.1995, S. 3.
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handelt; ferner haben sie alle Vorteile, die sie im Zusammenhang mit den
Verhandlungen fur ihren Kunden erhalten, an diesen herauszugeben.

» Sie durfen nicht die mit dem Eigentum am Fahrzeug verbundenen Risiken
Ubernehmen, kdnnen aber andere Dienstleistungen im Zusammenhang mit
dem Kauf eines Fahrzeugs anbieten und dabei Risiken, wie die Finanzierung
des Kaufs eines Kraftfahrzeuges in einem anderen Mitgliedstaat,
tbernehmen.

* Vermittler dirfen mit H&ndlern keine privilegierten Beziehungen
unterhalten, da dies der Verpflichtung des Handlers zuwiderlaufen wirde,
aulBerhalb  seines Vertragsgebietes keine Vertragshandler oder
Handelsvertreter einzusetzen oder aktiv um Kunden zu wéfbeny. die
Verpflichtung des Handlers untergrabt, sich in seinem Vertragsgebiet zu
bemiihen, eine Mindestmenge an Fahrzeugen entsprechend seinen
Verkaufszielen abzusetzen. Deshalb dirfen Vermittler keine héheren als die
auf dem Markt Ublichen Preisnachlasse erhalten (was darauf hindeuten
wirde, dald der Vermittler als eine Art Unterhéndler auf3erhalb des
Vertragsgebietes des Handlers fungiert und dadurch den ausschliel3lichen
Charakter des Vertriebssystems aushohlt). AuRerdem darf ein Handler nicht
mehr als 10 % seiner Verkéaufe tber einen Vermittler tatigen, da dies — wie
es heil3t — der Verpflichtung des Handlers, seine Verkaufsziele zu erftllen,
schaden bzw. entgegenstehen wirde.

3.4 WEITERE MASSNAHMEN DER KOMMISSION AUF DEM GEBIET DES

KRAFTFAHRZEUGVERTRIEBS MIT BLICK AUF DIE FORDERUNG VON
PARALLELIMPORTEN UND DEN BEITRAG ZUR VOLLENDUNG DES
BINNENMARKTS

3.4.1 Leitfaden
(66) Im Jahre 1995 verdffentlichte die Kommission in allen Sprachen der

Gemeinschaft einen Leitfaden mit dem Ziel, einen Uberblick tiber die durch die
Verordnung 1475/95 geanderten Regelungen zu g&dardem rechtlich nicht
verbindlichen Leitfaden zur Verordnung werden die Rechte und Pflichten der
Hersteller, Handler, Ersatzteilhersteller und unabhangigen Reparaturbetriebe
erlautert. Aul3erdem enthalt er ausfihrliche Informationen fur die Verbraucher
daruber, wie sie ihre Freiheit wahrnehmen kdnnen, ein Neufahrzeug direkt oder
Uber einen Vermittler in einem anderen Mitgliedstaat der Européischen Union
zu erwerben, Garantieleistungen des Herstellers in Anspruch zu nehmen und
das Fahrzeug in der gesamten Gemeinschaft bei einem Handler, der dem
Vertriebsnetz eines Herstellers angehdrt, warten oder reparieren zu lassen.

9  Artikel 3 Ziffer 8 Buchstabe b der Verordnung 123/85; dieses Verbot wurde durch Verordnung

97

1475/95 Artikel 3 Nummer 8 Buchstabe b eingeschrankt, gemald dem nur personalisierte
Werbung aul3erhalb des Vertragsgebiets untersagt ist.

Dokument IV/9509/95, im Internet verfiigbar unter der Adresse:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/
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3.4.2 Hotlines
(67) Beim Erwerb eines Autos in einem anderen Mitgliedstaat werden

Endverbraucher oft mit Problemen konfrontiert. In der Regel wenden sie sich
zuerst an die Kommission, die sie an den betreffenden Hersteller oder
Importeur verweist. Zur Bewadltigung dieser Verbrauchereingaben hat die
Kommission den von den meisten Kraftfahrzeugherstellern auch aufgegriffenen
Vorschlag gemacht,Telefon-Hotlines* bzw. ,Help Lines* einzurichter?8
Wenn Verbraucher im Ausland Probleme beim Kauf eines Autos haben, so
konnen sie sich jetzt direkt an den betreffenden Autohersteller wenden, der
ihnen die geforderten Informationen liefern oder sie an einen Handler verweisen
kann.

3.4.3 Bericht der Kommission Uber die Auto-Preise

(68) Seit 1993 verdffentlicht die Kommission alle sechs Monate einen Bericht tber

die Autopreise in der EU (am 1. Mai und am 1. Noveml3érAn diesen
Berichteri®, von denen derzeit mehr als 4 000 Exemplare versandt werden,
besteht bei den Verbrauchern und ihren Verbénden ein grol3es Interesse.

(69) Bis 1998 wurden die Preise nur fur zwolf der finfzehn Mitgliedstaaten

veroffentlicht, d. h. ohne Danemark, Finnland und Griechenland, was mit der
hohen Steuerbelastung des Autokaufes in diesen Landern zusammenhing. Mit
der Einfihrung des Euro wurde beschlossen, Kfz-Preisangaben ab dem 1. Mai
1999 fur alle funfzehn Mitgliedstaaten aufzunehmen, wobei eine Trennung
zwischen den elf Teilnehmern der Eurozone und den vier Nichtteilnehmern
erfolgt.

(70) Die Preise der 75 am héaufigsten verkauften Modelle werden in Euro und

Landeswahrung vor und nach Steuern angegeben. Der Bericht enthalt auch
Preise fur einige wichtige Spezifikationen sowie fiir den Aufschlag fur die
Option Rechtslenkung beim Verkauf von Autos mit dieser Option auf3erhalb
des Vereinigten Konigreichs und Irlands.

(71) Die in jedem Bericht veroffentlichten Autopreise werden im Hinblick auf

Preisunterschiede innerhalb der Européischen Union untersucht. Das Ergebnis
dieser Analyse wird jeweils in einer Pressemitteit®hdpekannt gegeben, die
zusammen mit dem Autopreisbericht veroffentlicht wird.

(72) Durch den Bericht wurde eine grol3ere Transparenz bei den empfohlenen

Einzelhandelspreisen erreicht, und die Verbraucher erhalten Anreize, Autos in
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Siehe: http://leuropa.eu.int/comm/competition/car_sector/car_hotlines_en.html.

Nach Artikel 11 der Verordnung muf3 die Kommission regelmaflig die Anwendung der
Verordnung Uberprifen, wobei besonderes Augenmerk auf die Preisunterschiede zwischen den
Mitgliedstaaten zu legen ist. Das ist der Zweck dieses Berichts.

Zusammenfassungen dieser Berichte, die zu den populérsten Veréffentlichungen der GD
Wettbewerb  zéhlen, sind auf der Website der Generaldirektion abrufbar:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/#others

Die jungste Pressemitteilung tber die Kfz-Preise zum 1.5.2000 ist unter der Nummer IP/00/781
vom 13.Juli 2000 erhaltlich, auBerdem im |Internet unter der Adresse:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/#others.
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anderen Mitgliedstaaten mit niedrigerem Preisniveau zu erwerben. Bei
entsprechender Gréf3enordnung durfte sich der Parallelhandel als wichtiges
marktwirtschaftliches Instrument zum Abbau der Preisunterschiede zwischen
den Mitgliedstaaten erweisen.

3.5 ANGEBLICHE VORTEILE DES BESTEHENDEN
ORDNUNGSRECHTLICHEN RAHMENS BEZUGLICH VERTRIEBS- UND
KUNDENDIENSTVEREINBARUNGEN UBER KRAFTFAHRZEUGE FUR
HERSTELLER, HANDLER UND ANDERE PARTEIEN

(73) Es wird allgemein behaupt®¥® daf} das derzeit im Gebiet des Gemeinsamen
Marktes praktizierte Vertriebssystem Vorteile fur die am Kraftfahrzeugvertrieb
und -kundendienst beteiligten Parteien bringt. Anhang 1l sind die
Ublicherweise angegebenen Vorteile aufgefuhrt.

4 KRAFTFAHRZEUGVERTRIEB — DIE FAKTEN

4.1 SRUKTUR DESKFZ- UND ERSATZTEILVERTRIEBS IN DER EU

4.1.1 Kraftfahrzeughersteller:  Beschreibung des Marktes, der Marktanteile
und Marken

(74) Auf dem europaischen Markt ist eine grol3e Zahl von Herstellern tatig. Es gibt
acht groRe Konzerne und eine Reihe japanischer, koreanischer und kleinerer
europdischer Lieferfirmen (siehe nachstehendes Schaubild). Im Jahre 1998
wurden in der Europaischen Union 16,6 Mio. Kraftfahrzeuge hergestellt,
darunter 14,5 Mio. Personenkraftfahrzeuge.

(75) Der Automobilhandel zwischen der Europaischen Union und anderen Landern
hat betrachtliche Ausmafle. Wahrend die Exporte hauptséchlich fur die
NAFTA-Zone, west- und osteuropaische Lander sowie Japan bestimmt sind,
kommen die Importe vorwiegend aus Japan und Landern Osteuropas. Die
Handelsbilanz zeigt bei Automobilen einen derzeit hohen Exportiuberschufd fur
die Européaische Union, der sich 1998 auf 20,1 Mrthelief.

(76) Die Zahl der Pkw-Neuzulassungen stieg im Jahresvergleich 1998/99 von
14,37 Mio. auf 15,08 Mio., d.h. um 4,9 983

(77) Der westeuropaische Automobilmarkt bewegt sich nahe an der
Sattigungsgrenzé* - und mit den verkauften Neuwagen werden gewohnlich

102 sjehe z. B. ICDP, Research Report 4/98eyond the block exemption, an analysis of vertical
restraints and retail competition in the European Car Industign A. Tongue und J. Brown,
nachstehend: ICDRBeyond the block exemption“4/98. Auf den Seiten 25 und 27 dieses
Berichts werden im einzelnen die Vorteile aufgefihrt, die nach Meinung der Autoren das
derzeitige Vertriebssystem den verschiedenen Gruppen von Akteuren gebracht hat. Eingegangen
wird auch auf die Belastungen, die im Zusammenhang mit dem System fir die Handler
entstehen.

103 eitere Einzelheiten siehe ACEA, www.acea.be.
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(78)

(79)

alte Fahrzeuge ersetzt. Ferner wurden die 1989 eingefihrten
Einfuhrbeschrankungen fur japanische Autos zum 1.1.2000 abgeséhafft.
Kennzeichnend fir die Branche ist im allgemeinen eine anhaltende
Uberkapazitat und folglich eine unbefriedigende Kapazitatsauslastéiizas

ist jedoch von Hersteller zu Hersteller unterschiedlich und kann auch vom
Lebenszyklus eines Automodells abhéngen; eine voribergehende
Kapazitatslicke kann insbesondere dann auftreten, wenn die Produktion eines
neuen Modells anlauft. In den vergangenen Jahren war in der Branche zudem
ein sich beschleunigender Umstrukturierungsprozel3 zu verzeichnen, der unter
anderem in Ubernahmen, Fusionen sowie in der Kooperation zwischen
Automobilherstellern auf verschiedenen Gebieten zum Ausdrucki®am.

Im Wettbewerb um die Abnehmer in der Europaischen Union stehen mehr als
40 Marken mit insgesamt etwa 250 Modellen, darunter eine steigende Anzahl
von ,Nischenprodukten% Aufgrund des in der Branche herrschenden
Drucks, standig verbesserte Erzeugnisse auf den Markt zu bringen, verkirzen
sich die Produktzyklen immer weiter. Darlber hinaus arbeiten die
Automobilhersteller in der Regel an einer starkeren Differenzierung ihrer
Erzeugnisse.

Wie aus dem Folgenden ersichtlich, verfugen die sechs fiihrenden Hersteller mit
Marktanteilen von jeweils Uber 10 %, die etwa 20 Marken reprasentieren,
zusammen uber einen Marktanteil von 74@.In den Rest des
Kraftfahrzeugmarktes teilen sich die beiden anderen europaischen
Automobilhersteller (+/- 11 %), japanische Hersteller (+/-12 %) und
koreanische Hersteller (+/- 3 %) (siehe nachstehendes Schaubild). Der
europaische Automobilmarkt ist zwar durch die Prasenz nur weniger grol3er
Lieferfirmen gekennzeichnet, dennoch ist die Marktkonzentration weniger
vorangeschritten als in den USA und in Japh.

104 sjehe ICDP,Future of the dealer — evolving retailer“4/99, S. 10, ICDP ,Beyond the block
exemption“, 4/98, S. 10; A. Card in: OECD Proceedingdarket Access Issues von in the
Automobile Sector*Juli 1997, von M. Harbour (nachstehend OECBlarket Access issues in
the Automobile Secto}; S. 95.

105 Dije Einfuhrbeschrankungen fir japanische Fahrzeuge bestanden noch bei Annahme der
Verordnung 1475/95 im Jahre 1995.

106 sjehe beispielsweise ICDEBeyond the block exemption“4/98, S. 43; ICDP,Revenue
management — how the car industry can learn from airlinesfi Jonathan Brown, Management
Briefing Nr. 2, S. 8.

107 Fusionen/Ubernahmen siehe zum BeisfB&IW/Rover(Entscheidung der Kommission M.416
vom 14.3.1994), Ford/Mazda (Entscheidung der Kommission M.741 vom 24.5.1996),
Toyota/Daihatsu (Entscheidung der Kommission M.1326 vom 6.11.1998)aimler-
Benz/Chrysle(M.1204 vom 22.7.1998 Renault/NissafEntscheidung der Kommission M.1519
vom 12.5.1999) uné&ord/Volvo(Entscheidung der Kommission M.1452 vom 26.3.1999).

108 zum Beispiel Mehrzweckfahrzeuge, Gelandewagen, Cabriolets, Coupés.

109 Beziiglich des Automobilmarktes im Vereinigten Konigreich siehe den Bericht der britischen
Wettbewerbskommission, Punkt 2.82ff.

110 wahrend die drei groRten Automobilhersteller in der Européischen Uiolkgwagen-Konzern
PSA-Konzermnd General-Motors-Konzejrzusammen Uber einen Marktanteil von 41 % (1998)
verfigten, kamen die drei wichtigsten Gruppen in den US2Zerieral Motors, Fordund
DaimlerChryslej auf einen Marktanteil von zusammengenommen 72 % (1998; Quelle:
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Schaubild 2: Marktanteile

MARKT- | MARKT- | MARKT-
HERSTELLER M ARKEN ANTEIL ANTEIL ANTEIL
EU* EU* EU*
EUROPA/AMERIKA: 1999 1998 1997
Volkswagen- Volkswagen, Audi, 18,8 % 18,0 % 17,1 %
Konzern Seat, Skoda,
Lamborghini
PSA-Konzern Peugeot, Citroén 12,1 % 11,4 % 11,3 %
Renault Renault 11,0% 10,7 % 9,9 %
General-Motors- Opel, Vauxhall, Saab, | 11,5 % 115% 12,1 %
Konzern andere
Ford-Konzern Ford, Volvo, (Mazda), | 11,2 % 11,8 % 13,0%
Jaguar
Fiat-Konzern Fiat, Lancia, Innocenti] 9,6 % 10,9 % 11,9%
Alfa Romeo, Ferrari,
Maserati
DaimlerChrysler- | Mercedes-Benz, 5,6 % 51% 4,4 %
Konzern Chrysler, Smart
BMW-Konzern BMW, Rover, Land 53% 5,7% 6,1 %
Rover
INSGESAMT. 85,1 % 85,1 % 85,8 %
JAPAN: 1999 1998 1997
Toyota Toyota 3.2% 3,0% 2,8%
Nissan Nissan 2,6 % 3,0% 3,0%
Honda Honda 1,4% 15% 1,6%
Mazda Mazda 1,4% 1.5% 1,4%
Mitsubishi Mitsubishi 1.2% 1,3% 1,3%
Andere Suzuki, Subaru, 1,7% 1,7% 1,6%
Daihatsu
INSGESAMT. 11,5% 12,0 % 11,7%
KOREA Daewoo, Hyundai, Kia, 3.2% 2,7 % 2.2%
Ssangyong
Andere Bentley, Lada, Ligier, 0,2 % 0,2 % 0,3 %
Lotus, Porsche, Rolls-
Royce, Aston Martin,
andere
INSGESAMT. 100 % 100 % 100 %

* Neuwagenzulassungen; Quelle: ACEAssociation de€onstructeursEuropéens
d'Automobiles - Europdische Vereinigung der Automobilherstgll@vw.acea.be

4.1.2 Vertriebsnetze der Hersteller

Allgemeine Struktur des Netzes:

(80)

Vertriebskanale geben.

einen Uberblick (ber

Am Vertrieb von Neuwagen sind verschiedene Wirtschaftsteiinehmer beteiligt.

Das folgende Schaubild soll die bestehenden

www.autofacts.com), und die drei fihrenden Konzerne in Japayata, Nissarund Hondg
vereinigten auf sich 59 % (1998; Quellsww.japanauto.com).
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(81)

(82)

(83)

Die Fahrzeuge werden den Verbrauchern von den Herstellern oder
gegebenenfalls Gber die einheimischen Importeure auf folgende Weise geliefert:

» direkt Uber Tochtergesellschaften/Verkaufsvermittler oder
* indirekt Gber Handler oder

* (Uber kombinierte Systeme mit Tochtergesellschaften und/oder
Verkaufsvermittlern und auch Handlern.

Schaubild 3: Vertriebsbedarf in der Automobilindustrie

VERBRAUCHER
Unter- Unter-
handler handler
Haupt- Haupt- Vermittler
B p B p Toqhterges.
handler handler Nieder-
lassung
Direktverkauf Indirekt. Verkauf Kombinierte Systeme
HERSTELLER/IMPORTEUR

Nach: ICDP, Multi-Franchising, Research Paper No 1/98, exhibit 2.

Wie bereits dargeledt! weist der Automobilverkauf Uber den Einzelhandel
Merkmale des ausschliel3lichen und selektiven Vertriebs auf. Daraus folgt, daf3
Hersteller entweder eine begrenzte Anzahl von Unternehmen mit dem
Fahrzeugvertrieb in einem gegebenen Vertragsgebiet beauftragen oder
Importeure mit einem Handlernetz einsetzen. Da alle Automobilhersteller nach
den gleichen Prinzipien vorgehen, ist der Autovertrieb als Ganzes durch ein
System fast identischer Vertriebsnetze gekennzeichnet (gkwmulativer
Effekt” genannt).12

Im allgemeinen setzen Hersteller in jedem Mitgliedstaat mit Ausnahme ihres
Heimatlandes einen Lieferanten ein (allgemein als Grofhandler oder Importeur
bezeichnet), der individuelle Vertriebsvertrage mit Handlern abschlief3t, die in
diesem Mitgliedstaat ansassig shd.Die Importeure befinden sich in den
meisten Fallen direkt im Besitz der Herstellét.

111 sjehe Abschnitt 3.1, Seite 10, dieses Berichts.

112 sjehe Randnr. (20) dieses Berichts.

113 Folgende Ausnahmen wurden festgestefitat hat zwei Importeure in Griechenland bzw.
Portugal eingesetzt; in einer Reihe von Féllen (insbesondere bei japanischen Herstellern) wird
Luxemburg durch den belgischen Importeur bedient, und in einem Ralveg) werden
Einfuhren nach Finnland und Schweden durch den Importeur der Muttergesellschaft des
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(84) Die Hersteller verkaufen Fahrzeuge im allgemeinen entweder an ihre Handler

oder an ihre jeweiligen Importeure in anderen Mitgliedstaaten. Die Importeure
verkaufen die Fahrzeuge, die sie von ihrem Hersteller gekauft haben, an ihre
Handler. Von den an die Handler gelieferten Fahrzeugen wird der grof3te Teil
gewohnlich an Endverbraucher verkauft. Die verbleibenden Fahrzeuge werden
an Unterhandler verkauft oder durch Verkaufsvermittler der Handler an
Endverbraucher vertrieben.

(85) Der Einzelhandelsvertrieb wird von einer grof3en Zahl zumeist unabhéngiger

kleiner und mittelgroRer Handler Gbernomméh.Aul3er der Unterhaltung
vertraglicher Beziehungen zu ihrem Hersteller oder Importeur kénnen die
Haupthandler Vertrage mit Unterhandlern abschlieRen. Bestimmte Hersteller
vertreiben ihre Fahrzeuge auch Uber Tochtergesellschaften oder
Verkaufsvermittler, die die Autos entweder direkt bei ihrem Hersteller bzw.
Importeur oder indirekt bei einem Haupthandler bestellen koken.

(86) Im allgemeinen behalten sich die Hersteller bestimmte Kundengruppen fiir den

Direktverkauf, mit oder ohne Einschaltung eines Handlers,1¥oBei diesen

114

115

116

117

Unternehmens abgewickeB§W). Der deutsche Importeur vddondaist auch fur den Vertrieb

in Belgien, Luxemburg, den Niederlanden und Osterreich zustandig, wahrend der franzésische
Importeur des Unternehmens auch den italienischen und spanischen Markt beaBeszitral
Motors Europefungiert als Koordinator im europaweiten Vertrieb, der tatséchliche Vertrieb wird
jedoch von National Sales Organizations Ubernommen, deren Eigentimer in erster Linie die
General Motors CorporatiofGMC, USA) ist; Adam OpelD), Vauxhall (UK) und GM Espana
befinden sich im direkten Besitz derGMC und verfligen U(ber betrachtliche
Herstellungskapazitaten. Eine vergleichbare Situation herrsciropéiof Europe

Eine kleine Anzahl der Handler befindet sich im Besitz eines Herstellers oder eines Lieferanten.
Eine geringe Anzahl der Produzenten verlaf3t sich auf unabhéangige Importeure fiir den Vertrieb
ihrer Marke; das sind insbesondéfelkswagerund einige japanische Hersteller.

Insbesondere die franzdsischen ProduzenB®A und Renault kontrollieren eine recht
betrachtliche Anzahl ihrer Handler, unDaimlerChrysle realisiert einen Grofdteil seines
Absatzes in Deutschland tUber 100%Niederlassungennd unabhangige Unternehmen, die als
Vertreter (,agents”) fungieren

In Deutschland fungieren Service-Stationen wiwlkswagerund Audi als Handelsvertreter fir
einen Haupthandler oder fur einen Unterhéndler. Ebenfalls in Deutschland vertreibt
DaimlerChryslerseine Fahrzeuge lber Niederlassungen und Vertreter (,agents®), die Fahrzeuge
bei einer der Niederlassungen oder bei einem anderen Vertreter bestellen. In Italien nutzt
DaimlerChrysle einige seiner Service-Stationen als Vertreter, die Fahrzeuge bei einem
Haupthandler ordern. Andere italienische Service-Stationen BaimlerChrysler sind
Unterhandler. DaimlerChrysler-Vertreter verkaufen im Namen des Herstellers oder Importeurs,
mit dem sie einen Vertrag abgeschlossen haben.

Bei einem Grof3teil der Direktverkédufe sind die Kaufer Mitarbeiter der Herstellers. Dies trifft
insbesondere fur Mitgliedstaaten zu, in denen der Hersteller Uber Produktionsanlagen verfugt.
Andere Kundengruppen, deren Belieferung sich der Hersteller vorbehélt, sind die Streitkrafte,
Diplomaten oder Beschaftigte von Lieferanten, die normalerweise Einzelbestellungen abgeben.
AulRerdem liefern Hersteller direkt oder lUber einen Handler an Fuhrparkbesitzer wie nationale
Behorden, Leasing- oder Mietwagenunternehmen sowie an andere Unternehmen, die
normalerweise grofRere Stiickzahlen bestellen. Der Anteil der Direktverkdufe am Gesamtabsatz
des Herstellers variiert unter den Mitgliedstaaten und kann 20 % der gesamten Verkaufe
ausmachen. Eine besondere Situation ist im Vereinigten Kdnigreich anzutreffen, wo es sich bei
80 % aller Verkaufe um sogenanntdirekte” und ,gestitzte“Verkaufe an Fuhrparks handelt,
wahrend sich diese Verkaufe in Deutschland als dem néchstwichtigsten Markt fur Lieferungen

an Fuhrparks nur auf 40 % der Gesamtverkaufe belaufen. Siehe: Consumers' Association 2000,
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Verkaufen gewahren die Hersteller hohe Rabatte, die normalerweise deutlich
Uber den Preisnachlassen liegen, die ihren Handlern fir Einzelbestellungen
gewahrt werden.

(87) Im folgenden Schaubild werden die Hauptmerkmale der Kraftfahrzeug-
Vertriebssysteme der EU mit denen der USA und Japans verglichen, die sich
ebenfalls auf eine Hersteller-Handler-Beziehung griinden:

»The forecourt revolution: the future of the car industryPolicy Report (nachstehend: CA 2000
»1he forecourt revolution’).
35



Schaubild 4: Merkmale des Kfz-Vertriebs in der EU, den USA und

Japan
M ERKMALE EUROPAISCHE VEREINIGTE JAPAN
UNION STAATEN
Gebiets- Ja, zumindest Ja Ja
ausschliel3lichkeit Beschrankung de
Zahl der im
Vertragsgebiet
eines Handlers
operierenden
Handler
Selektivitat Ja Ja; Handler Ja
bendtigen eine
offentliche
Handelslizenz
von der drtlichen
Verwaltung,
deren Erteilung
von einer mit
einem Hersteller
oder Importeur
abgeschlossenen
Franchise-
Vereinbarung
abhangig ist; es
besteht jedoch
kein vertragliches
Verbot des
Verkaufs durch
Handler an
Wiederverkaufer.
Verbot des Verkaufs Ja Nein; die Nein, sofern es
durch Handler an Tatigkeit eines keinen echten Grung
Wiederverkaufer Wiederverkaufers| gibt. Der Verkauf an
von neuen Autos | Wiederverkaufer, dig
istin den USA Autos aus Japan
nicht moglich118 ausfihren ist
zulassig.
Zweistufiges System Ja, in Nein Ja, mit Erlaubnis des
mit Haupthandlern, | Abhangigkeit von Herstellers, dem es
Unterhéandlern und | der Erlaubnis deg nicht gestattet ist, dig
Verkaufsvermittlern Herstellers Genehmigung
unbegrindet
zurickzuhalten.
Recht des Herstellerg Ja Nein, Gber Ja
auf Durchfuhrung Einzelhandler auf
von Direktverkaufen Franchisingbasis
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Schutz vor
ungerechtfertigter
Kindigung von
Handlervertragen

Ja, wenn es sich
um eine
Kindigung
innerhalb von

Ja; Hersteller
haben sehr
wenige Grinde,
um einen Vertrag

Nein, Schutz unter
Antitrustrecht. Laut
Zivilrecht kdnnen die

Vertrage mit

weniger als zwei zu kindigen; angemessener
Jahren handelt. | Umstrukturierung|  Kindigungsfrist
des Netzes durch  beendet werden.
die Hersteller ist
stark
eingeschranktl®
Handlerstandards Ja Ja Ja.
Marken- Der Handler kann| Nach dem US- Fihrende Hersteller
ausschlief3lichkeit Fahrzeuge Franchising- (Marktanteil >10 %
verschiedener Recht ist es darfen fur den Umgan
Marken in Handlern mit
raumlich gestattet, Konkurrenzproduk
getrennten zusatzliche keine Beschrankunge
Verkaufslokalen | Franchiseverein-| erlassen. Regelunggn
unter getrennter barungen die eine Verwechslun

Geschaftsfuhrung
mit eigener
Rechtspersonlich-
keit und in einer
Weise verkaufen,
die eine
Verwechslung de
Marken
ausschliefdgo
oder wenn der
Handler objektive
Griinde fir sein

abzuschliel3en,
wenn sie dafir
objektive Grinde
haben. Multi-
Franchise-
Handler und
LAutomalls*
haben in jingster
Zeit
zugenommen.

der Marken verhinder

sind zulassig.

Handeln

angibt121
Verknupfung von Rechtliche Keine rechtliche Keine rechtliche
Verkauf und Verknlpfung; Verknlpfung, Verknlpfung;

Kundendienst

siehe Art. 5 (1)(1)
(a): um von VO
1475/95
profitieren zu

aber alle Handler
bieten beides an,
da dies zu ihrem
Franchise-Paket

Hersteller kbnnen
von ihren Handlern
verlangen, Verkauf

und Kundendienst

kénnen, mussen| gehort, das mit anzubieten.
Hersteller ihre dem Hersteller
Handler vereinbart wurde.
verpflichten,
einen
Kundendienst
anzubieten.
Schwanken die Nein Nein; entweder Nein;

Margen je nach
GrolRe des Handlers?

hangen sie vom
Handlervertrag ak
oder — in einigen
Bundesstaaten —

Differenzierung der
Marge nach Grolie
des Handlers ist nich
erlaubt.

119 |CDP,The US Legal Framework for Car Distributionton Philip Wade, 9/2000.
120 Artikel 3 Ziffer 3.

121 Artikel 5 Absatz 2 Ziffer 1.
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vom Gesetz

Verkaufs- und Ja Ja Ja
Bevorratungsziele

Nach ICDP,,Beyond the block exemption'Research Report 4/98, S. 21 — 24;

OECD-Berichte, ,Market Access Issues in the Automobile Sectt$#97, S. 158ff,
Informationen zur Verfligung gestellt von ICDP, Herstellern oder deren Verbande.

(88) Das obige Schaubild zeigt, dal die Merkmale der Kfz-Vertriebssysteme

Europas und der USA weitgehend vergleichbar sind, wahrend zwischen diesen
und dem Kfz-Vertriebssystem Japans bestimmte Unterschiede bestehen. Von
den amerikanischen Handlern wird allerdings behauptet, dafld sie gegentber den
Autoherstellern in einer wesentlich starkeren Position sind, z. B. im Hinblick
auf die Kindigung von Handlervertragen, was fur die Hersteller &ufRerst
schwierig und kostspielig ist. Daruber hinaus sind die Regelungen zum
Mehrmarkenvertrieb weniger streng. Ferner sind die Hersteller gesetzlich
verpflichtet, die Handler mit einer angemessenen Anzahl neuer Fahrzeuge zu
beliefern oder ihnen drohen Vertragsstrafen. In den USA wird die Garantie der
Unabhangigkeit der Handler als ein Mittel zum Schutz der Wahl der
Verbraucher angesehé?.

Vertrieb Uiber den Einzelhandel:

(89) 1998 gab es in der Europaischen Union insgesamt 113 400 Vertragsh&ndler,

darunter 66 100 Haupthandler. Zwischen 1996 und 1998 verringerte die
Automobilindustrie die Zahl der Handler EU-weit um etwa 6 %.

(90) In der Vergangenheit war die Handlerstruktur in vielen Mitgliedstaaten durch

ein ,zweistufiges*Netz mit Haupt- und Unterhéndlern gekennzeichnet. Dieser
Aspekt hat jedoch je nach Marke und Mitgliedstaat eine ganz unterschiedliche
Bedeutundg?* Wahrend der Anteil der Unterhandler in Landern wie Frankreich,

122
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ICDP ,The US Legal Framework for Car distributionvon Philip Wade, Executive Briefing,
9/2000. In den USA handelt es sich bei den wichtigsten Gesetzen, die den Vertrieb von Autos
betreffen, vornehmlich um einzelstaatliche Gesetze. Das japanische Antimonopol-Gesetz enthalt
keine detaillierten Regelungen zum Vertrieb von Automobilen wie die Gruppenfreistellung in
der EG.

ACEA; European Car Distribution Handbook998; nach Schatzungen von CECRA
(Europaischer Verband des Kraftfahrzeuggewerbes) sind derzeit ca. 100 000 Handler
(einschlieB3lich Unterh&ndler) mit dem Automobilvertrieb befaf3t.

In den Vertrieb der Markeiseat, Citroén, Honda, BMWnd Renaultsind nur wenige oder gar
keine Unterhandler eingeschaltet. Hingegen kommen im Vertrieb der Mavieznedes-Benz,
Fiat, Volkswagenund Toyota weit haufiger Unterhandler zum Einsatz. Siehe auch ACEA /
European Car Dealer Handbod®98; OECD Proeedings,,Market Access Issues in the
Automobile Sector*Juli 1995, von M. Harbour, (nachstehend: OEGCMarket Access Issues in
the Automobile Secto) Teil V, Kapitel 17; Financial Times Automotive,The Future of
Automotive Distribution, Evolution or Revolution?A.T. Kearney, 1998, S. 2, wo allerdings ein
anderes Bild vermittelt wird.
Einige Hersteller (vor allenRenault, Citroén, Seatnd DaimlerChryslej ziehen die Arbeit mit
Handelsvertretern vor. FUMercedes-Benaind Seat spielen Handelsvertreter nur auf ihren
jeweiligen Heimatmarkten eine wichtige Rolle, wahreenault und Citroén in vielen
Mitgliedstaaten diesen Weg nutzen.
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Italien und Spanien verhaltnisméaRig hoch ist, spielen sie in Deutschland, dem
Vereinigten Konigreich und den Niederlanden nur eine untergeordnetelRolle.

(91) Viele Hersteller haben damit begonnen, zur besseren Kontrolle der

Kundendienststandards und im Interesse des Markenprofils kleinere Handler
aus ihren Vertriebsnetzen herauszunehmen. Sie missen ihre Netze
modernisieren, um die Rentabilitat der Gbrigen Handler zu sichern und

Kontakte und Verhandlungen mit ihren Netzen zu erleichtern. Infolgedessen

werden die Vertragsgebiete der Handler in Zukunft groRer sein. Gleichzeitig

wollen die Handler jedoch nahe am Kunden bleib&n.

Merkmale und wirtschaftliche Lage der Handler:

(92) In Europa sollen sich die Vertriebskosten, zu denen die Kosten fiir Werbung,

Absatzférderung, Transport und anderes gehdren, oft auf bis zu 30 % des
Einzelhandelspreises eines Fahrzeugs vor Steuern belaufen, womit dieser
Prozentsatz hoher als in den Vereinigten Staaten (25-27 %) zu sein scheint,
aber mit denen des japanischen Automarkts (29-31 %) vergleichbarléare.
Dieser verhaltnismalRig hohe Prozentsatz im europaischen Markt zeigt, dal3 es
im Prinzip echten Spielraum fur Kostensenkungen durch Konzentration der
Netze und Verbesserung der Vertriebseffizienz im Sinne des Trends zu
,Schlanken” Vertriebssystemen fiir neue Kraftfahrzeuge gibt. Allerdings waren
die Bemuhungen um eine Konzentration der europdischen Handlerstruktur
bislang eher verhalten.

(93) Die durchschnittliche Zahl der jahrlichen Verkéaufe je Handler variiert unter den

Mitgliedstaaten betréachtlich. In der Européaischen Union verkaufte ein Handler
(einschlie3lich Haupthandler und Unterhandler) 1998 im Schnitt 137 Autos,
wohingegen es bei einem Haupthandler 223 Fahrzeuge W&rélahrend
Handler im Vereinigten Konigreich, Irland, Italien, Portugal und Spanien im
allgemeinen udberdurchschnittlich viele Autos verkaufen, entsprechen die
Verkaufszahlen in Deutschland und den Niederlanden dem Durchschnitt. In
allen nordischen Landern, Griechenland, Frankreich, Belgien und Osterreich
liegen die Verkaufe je Handler unter dem DurchschiitDie Verkaufe je
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Auf den meisten sudeuropéaischen Markten wie Frankreich, Italien und Spanien ist die Zahl der
Unterhéandler im Vergleich zu den Haupthandlern besonders grof3, auf anderen hingegen wie
Danemark, Griechenland, Irland, Niederlande, Portugal und Vereinigtes Kdnigreich ist die Rolle

der Unterhandler sehr begrenzt; siehe auch: CA 200t Forecourt Revolution;'S. 22.

Ein Beispiel fur diese Entwicklung i$tord. Dort wurden die kleinsten Handler in reine Service-
Stationen umgewandelt. Dies erfolgte mit dem erklarten Ziel, eine bessere Qualitdt und einen
netzweit einheitlichen Kundendienst zu erreichen und der Marke einen professionelleren
Anstrich zu verleihen.

FT ,The Future of Automotive Distribution, Evolution or revolution?1998, S. 33; CA 2000,

.The Forecourt Revolution!S. 20.; in diesem Zusammenhang siehe auch den Uberblick: ICDP,
.Beyond the block exemption4/98, S. 16. Chart: Gar Advertising Expenditure in France -
1996".

ACEA.
Siehe ACEA / European Car Dealer HandbobR98 (Die Verkaufe je Handler in Deutschland

und den Niederlanden entsprachen mit 133 dem Durchschnitt); IGMRIti-franchising,

Developments and Impact of Sales Channel Management of Automobile Manufagtucers*
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Haupthandler sind in der Europaischen Union sehr unterschiedlich und reichen
von 422 in Italien bis zu lediglich 95 in Schweden.

(94) GrolRRe Unterschiede bestehen auch bei der Anzahl der Handler im Verhéltnis

zur Bevolkerung und der GrofRe des Mitgliedstaates (Handlerdichte). Im
geografischen Zentrum der Européaischen UH®nist die Dichte
verhaltnismaiig grof3, in anderen Landékhingegen viel geringer.

(95) Eine Einnahmequelle der Handler sind die Verkaufsmargen fir Automobile, die

verhaltnismaliig niedrig sind. Oft gewahren die Hersteller dartber hinaus Boni.
Durch verwandte Tatigkeiten - wie Verkauf von Gebrauchtwagen und

Kreditvermittlung - kénnen die Handler ihre Einnahmen erheblich verbessern.
Derzeit ist der Kundendienst gewohnlich eintraglicher als der

Neufahrzeugverkauf? Verglichen mit anderen Formen des Einzelhandels ist

die Rentabilitat der Autohandler jedoch recht nied#g.

(96) Beim Grol3handelspreis handelt es sich um den vom Hersteller, Lieferanten oder

Importeur empfohlenen Einzelhandelspreis abzlglich der Marge. Das
Hauptelement der den Handlern fir jedes zu verkaufende Auto gewahrten
Marge ist die Differenz zwischen dem empfohlenen Einzelhandel$greines
Autos und dem Preis, den Handler ihnrem Lieferanten zahlen. Die Marge betréagt
im allgemeinen zwischen 10 und 18%§. Wichtiges Phanomen der
Autohéndler-Marge ist, dal’ sie fur alle Handler in einem Mitgliedstaat bei
einem bestimmten Modell gleich hoch ist, unabhéngig von der Grb3e der
Handler oder der Abnahmemenge. Diese den Automobileinzelhandel
kennzeichnende Praxis unterscheidet sich nachweislich von den im Einzelhandel
mit anderen Konsumgtitern Ublichen Usancen. Mit der Marge kann der Handler
seine Verwaltungs- und Betriebskosten decken und seinen Kunden
Preisnachlasse gewahren.

(97) Die Handler erhalten als ein weiteres Element der Marge im allgemeinen Boni,

die von den Herstellern oder Importeuren fiur die Erreichung von
Verkaufszielen und anderen, zumeist kundenbezogenen Zielen gewéhrt werden.
Boni werden fur jedes verkaufte Automobil entweder als Prozentsatz oder als
absoluter Betrag bezahlt. Sie werden fur die Erreichung bestimmter
guantitativer Ziele (im allgemeinen Verkaufsvolumen oder Marktanteil) und
anderer qualitativer Ziele (zum Beispiel Kundenzufriedenheit und Qualitat des
Kundendienstes oder Verkaufslokals) gewéahrt. Die Hohe der den Handlern
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M. Hoffmeister und R. Heinerberg, Research Paper 1/98, (nachstehend: ICDP,
~Multi-franchising” 1/98), S. 24.

Osterreich, Belgien/Luxemburg, Deutschland, Danemark, Frankreich, Niederlande.
Spanien, Finnland, Griechenland, Irland, Schweden, Vereinigtes Konigreich.
Siehe OECD,Market Access Issues in Automobile SectoPunkt 7-11.

ICDP, ,Beyond the block exemption4/98, S. 29-30.

Die sogenannteflistenpreise”.

OECD ,Market Access Issues in the Automobile Secto8. 8. In Abschnitt 6.2.1.3 dieses
Bericht sind genauere Zahlen zu finden, die von den Automobilherstellern vorgelegt wurden.
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(98)

(99)

gezahlten Boni kann 1 bis 4 % des Verkaufspreises eines Neufahrzeugs
ausmache#ss

Hinsichtlich des Anteils beider Elemente an der gesamten Handlermarge gibt es
bei den von den Herstellern verwendeten Systemen wesentliche Unterschiede.
Dies kann flur unterschiedliche Modelle des gleichen Herstellers ebenso
zutreffen wie fir die Systeme, die in verschiedenen Mitgliedstaaten fir eine
bestimmte Marke zur Anwendung komm#&n.

Ein &hnliches Margensystem gilt fir Ersatzteile, die der Handler von seinem
Lieferanten kauft. Fir Ersatzteile sind die Margen gewdhnlich hoher als fir
Neufahrzeuge. Die Gewdahrung von Preisnachlassen fur Kunden ist bei

Ersatzteilen unublich.

(100) Fur die Handler ergeben sich auch neue Einnahmequellen (Verkauf von

Versicherungen, Finanzierung, Leasing usw.), durch die sich ihre Rentabilitat
wahrscheinlich erhthen wird.

4.1.3 Mehrmarkenvertrieb
(101) Seit 1995 mul3 es Handlern gestattet werden, eine zweite (bzw. mehr als eine)

Marke, gewohnlich in einem ré&umlich getrennten Verkaufslokal, zu
verkaufent38 Echter Mehrmarkenvertrieb, bei dem Handler Marken von
verschiedenen Herstellern verkaufen, die nicht dem gleichen Konzern
angehdren, sind jedoch selten. In den meisten Fallen, in denen ein Handler eine
zweite Marke verkauft, gehort diese dem gleichen Hersteller. Die markantesten
Beispiele hierfur sind Volkswagen/Audi und Fiat/Alfa Romeo/Lancia.

(102) In der ganzen Europaischen Union verkaufen 75 bis 80 % aller Haupthéandler

nur eine Marke. Das folgende Schaubild vermittelt eine Vorstellung von dem
Anteil, den im Alleinvertrieb tatige Haupthandler in verschiedenen
Mitgliedstaaten am Absatz haben:

Schaubild 5: Anteil der im Alleinvertrieb tdtigen Haupthéndler

ANTEIL DER IM ALLEINVERTRIEB TATIGEN HAUPTHANDLER
MITGLIEDSTAAT 1997 1998
Schweden 46 % 58 %

Norwegen 53 % 67 %
Schweiz 65 % 72 %
Danemark 66 % 77 %
Italien 77 % 77 %
Frankreich 80 % 80 %
Spanien 80 % 84 %

136 gjehe auch OECOMarket Access Issues in the Automobile Sect@tinkt 7 bis 11.
137 CA 2000,,The Forecourt Revolution®
138 Artikel 3 und 4 der Verordnung 1475/95.
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(103)

(104)

(105)

4.1.4

(106)

Vereinigtes Konigreich 85 % 88 %

Deutschland 88 % 89 %

Niederlande 91 % 89 %

Quellen: ICDP, Multi-Franchising®, S. 36 (fur 1997); European Car Distribution
Handbook1998 (fir 1998).

Diese Anteile sind im Laufe der Jahre zwar verhaltnismafig stabil geblieben,
festzustellen ist aber, dal3 die Vertriebsnetze in den nordischen L&¥dern
traditionell weit offener fir Mehrmarkenvereinbarungen sind als andere
Méarkte. Es mehren sich die Falle, in denen Handler, deren erste Marke einen
geringen Marktanteil hat, eine zweite Marke Ubernehmen, auch wenn sie von
einem anderen Hersteller stammt.

In Schweden wurde vor 1970 fur den Automobilvertrieb sowie in
angrenzenden  Branchen ein  System  praktiziert, bei dem
Alleinvertriebsvertrage auf Gegenseitigkeit mit Gebietsklauseln zwischen den
Handlern gekoppelt waren. Diese Situation wurde 1970 jedoch durch den
Wettbewerbs-Ombudsmann einer Lésung zugefuhrt. Markstein war der Fall
BIVA140 pbei dem der Wettbewerbs-Ombudsmann gemal3 dem
Wettbewerbsgesetz von 1953 Verfahren gegen Volvo, Saab und Volkswagen
einleitete, weil sich diese Unternehmen geweigert hatten, das
genossenschatftlich gefuhrte Auto(kauf)haus mit dem Namen BIVA -
aufgrund von Bedenken gegen den Mehrmarkenvertrieb - mit Neuwagen zu
beliefern. Im Ergebnis der Vereinbarungen zwischen dem Ombudsmann und
den betreffenden Unternehmen wurde es den Autohandlern gestattet,
konkurrierende Automarken in den gleichen Verkaufslokalen zu verkaufen
und passive Verkaufe auf3erhalb ihres Gebiets zu tatigen.

In den Vereinigten Staaten ist der Mehrmarkenvertrieb Ublich. Die Analyse

zeigt jedoch, dald sich die Handler eher fur sich ergdnzende Marken als fur
den Vertrieb direkt konkurrierender Marken entscheiden. Typisch fir einen

US-Handler ist, dal’ er eine der grof3en drei amerikanischen Marken verkauft
und diese mit einer europaischen oder asiatischen Marke ergénzt. Lediglich
2 % der US-Handler bieten jedoch konkurrierende amerikanische Marken
anl42

Ersatzteile
Ersatzteilproduktion:

Bei den fur die Wartung und Reparatur von Fahrzeugen verwendeten
Ersatzteilen handelt es sich in erster Linie um Originalersatztgieg(nal
equipment supplies® oder um qualitdtsgleiche Ersatzteile, d.h. um

139 pa diese Lander groR und diinn besiedelt sind, kénnen Einmarkenh&ndler nicht rentabel
arbeiten.

140 NFR 1970:2.

141 Siehe auch (NO 1972:24, 1973:3Bernitz, UIf, MarknadsrattS. 86, Juristférlaget zweite
Ausgabe 1986.

142 OECD, Market Access Issues in the Automobile Sect@* 11 und 12.
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Erzeugnisse, die hinsichtlich der Qualitat denen des Kifz-Herstellers
gleichwertig sind*3 und die auf dem freien Ersatzteilemarkinflependent
after market) gehandelt werden.

(107) Originalersatzteile haben einen Anteil von ungefahr 49 % an der gesamten
Ersatzteilproduktion. Sie kdnnen entweder direkt von Automobilherstellern
gefertigt (19 % der Gesamtproduktion) oder durch die Automobilhersteller
fur die Ausrustung ihrer Neufahrzeuge von unabhéngigen Produzenten
bezogen werden. Fremdbeschaffung macht 30% der gesamten
Ersatzteilproduktion aus? In diesem Fall arbeiten die Ersatzteilhersteller mit
den Automobilherstellern bei der Entwicklung von Teilen und Komponenten
zusammen und investieren zu diesem Zweck in Forschungs- und
Entwicklungsprogramme, deren Kosten sich auf 5 bis 10% ihres
Jahresumsatzes belaufen konnen. Es ist davon auszugehen, dafl} die
Ersatzteillieferanten in naher uKunft fusionieren werden, um ein
Gegengewicht zur Marktmacht der Automobilhersteller zu schaffen, und sich
zu Systemhausern entwickeln, die komplette Systeme fir jeden Bereich
(Fahrgestell, Karosserie, Getriebe und Innenausstattung) anbieten. In jingster
Zeit haben einige Automobilhersteller neue Marken fiir ihre Ersatzteile auf
dem Markt eingefuhrt, die durch niedrige Preise gekennzeichnet und fir den
Einbau in alte Fahrzeuge vorgesehen $fd.

(108) Nicht originale Ersatzteile machen 51 % der Gesamtproduktion aus. lhre
Preise liegen héaufig bis zu 30% unter denen entsprechender
Originalersatzteile. In diesen Prozentsatz sind sog. qualitatsgleiche Ersatzteile
inbegriffen, die in der Qualitdt Originalersatzteilen entsprechen, wie auch
Ersatzteile geringerer Qualit&t

143 Da die Automobil- und Bauteilhersteller bislang immer bestrebt waren, die Herstellung qualitativ
hochwertiger Teile zu fordern, wird der Verkauf von Ersatzteilen, deren Qualitét nicht den
Originalteilen entspricht, fir vernachlassigbar erachtet.

144 Fremdbeschaffung ist bei den Automobilherstellern mittlerweile sehr verbreitet; weitere
Einzelheiten siehe in D. AudetL'accés au marché dans le secteur automopil§. 30,
veroffentlicht in I'Observateuder OECD, Dezember 1999.

145 Konkret hatRenaultdie neue MarkgMotrio* eingefiihrt undFord die Marke,Motorcraft* .
.La piéce adaptable detronera-t-elle [l'origing* Auto Info, 1099, 21.1.2000, S. 34;
Guaranteeing Survival of the Independent AftermarReiceWaterhouseCoopers for FIGIEFA -
FMA/FAM, Mai 2000, Folien 36 ff (nachstehend PriceWaterhouseCoopg&saranteeing
Survival®, Mai 2000).

146 |La piece adaptable détronera-t-elle lorigine ?“,Auto Info, 1099, 21.1.2000, S. 34.
Beispielsweise fertigt dieear Corporation PIcErsatzteile sowohl fir di€iat Auto SpAals auch
far den unabhangigen AnschluBmarkt (IAMJNIPART stellt Ersatzteile furHonda wie auch
fir den unabhangigen AnschluBmarkt her. Diese Sachlage wird durch verschiedene
Entscheidungen der Kommission zu Fusionen zwischen Ersatzteilherstellern unterstrichen:
Entscheidung vom 31. Juli 1991, Sache IV/MO¥arta/Bosch(ABI. L 320 vom 22.11.1991,
S. 26) und vom 29. Mai 1991, Sache IV/M043Magneti Marelli/CEAc (ABI. L 222 vom
10.8.1991, S. 38) und Entscheidung der Kommission vom 15. Oktober 1993, Sache 1V/M.337 -
Knorr-Bremse/Allied SignglABI. C 298 vom 4.11.1993).
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Ersatzteilvertrieb:

(109) Zwischen dem Vertrieb von originalen und nicht originalen Ersatzteilen
bestehen in mancher Hinsicht Unterschiede:

» Originalausrustung wird von Automobilherstellern Uber ihre offiziellen
Netze verkauft. Diese Vertriebsorganisation ist straff organisiert und
erfordert ein rasches Liefersystem, das Vorratshaltung, Unterstutzung bei
der Vermarktung, Verpackung, zusatzliches Verkaufspersonal und
fachliche Ausbildung voraussetzt.

* Ausrustung nicht originaler Art wird, vor allem was qualitatsgleiche
Ersatzteile entsprechender Qualitat anbelangt, an Handler verkauft, aber in
erster Linie an andere Reparaturbetriebe und an Einzelhéndler geliefert,
wie Universal- oder Fachmarkte sowie um Heimwerkermarkte, wo die
Verbraucher Ersatzteile fir Arbeiten finden, die sie selbst ausfuhren
kénnen. Zu Vertriebsketten fiir nicht originale Ersatzteile gehdren
Einzelhandler, die auf verschiedenen Ebenen tatig sind (national, regional,
lokal). Die derzeitigen Vertriebskanéle sind im Hinblick auf Lieferfristen
und Kosten zum Teil nicht effizient, was allerdings in naher Zukunft mit
der Einfihrung neuer Technologien, der Reorganisation des
Vertriebssystems und dem Angebot neuer Dienstleistungen fir
unabhéngige Reparaturbetriebe verbessert werden soll.

(110) Von unabhangigen Produzenten hergestellte Ersatzteile werden aus Grinden
des Preises und der Wettbewerbsfahigkeit Ublicherweise an unabh&ngige
Reparaturwerkstatten verkauft. Lieferungen unabhangiger Produzenten an die
offiziellen Netze von Automobilherstellern bestehen angeblich fast
ausschliel3lich aus Teilen fir Fahrzeuge anderer Marken. Obwohl Handler
eigentlich Teile von anderen Bezugsquellen als vom Automobilhersteller
kaufen konnted#? verspuren sie aufgrund ihrer Abhangigkeit vom Kifz-
Hersteller wenig Neigung dazu.

(111) Durch das folgende Schaubild soll die Fertigung der verschiedenen
Ersatzteilarten verdeutlicht werden:

147 Erwagungsgrund 27 und Artikel 6 Absatz 1 Nummern 9 und 10 der Verordnung 1475/95, siehe
auch Abschnitt 6.2.1.1, S. 89 und Abschnitt 6.2.3.1, S. 102 dieses Berichts.
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Schaubild 6: Ersatzteilproduktion

Original- F
ersatzteile AHRZEUGHERSTELLER
TEILEHERSTELLER — | 4
0 49 %
51% Original-
ersatzteile*
v
Sonstige Entsprechende Originalersatzteile
Qualitat

* 30 % werden von Teileherstellern gefertigt.
19 % werden von Fahrzeugherstellern gefertigt.

Quelle: Européische Kommission

(112) Mit dem folgenden Schaubild soll das Vertriebssystem veranschaulicht werden:

Schaubild 7: Ersatzteilvertrieb

TEILEHERSTELLER g
FAHRZEUGHERSTELLER
51 % 49 %
IAM-Handler bzw. Kettenfilialen [~~~ > Autohandler
5% 7% 31% 29 % 20 %
8%
Heim- Reparatur- IAM-Rep.- \ Kfz-
werker ketten betr. Unterhandler
L L L v L
Endverbraucher Endverbraucher und unabhéngige
Reparaturbetriebe

Quelle: CLEPA -Comité delL iaison de laConstruction dEquipements et dBieces
d'Automobiles, European Association of Automotive Suppliétgomotive Aftermarket in
Europe 5. November 1999.

(Anm.: Gepunkteter PfeiI'("" ») von der Kommission hinzugefigt).
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(123) Die vom Verband der Teileindustrie CLEPA vorgelegten Zahlen Uber den
Ersatzteilvertrieb aus dem obigen Schaubild unterscheiden sich von den
Angaben in den Antworten der Automobilhersteller. Nach Schéatzung der
Automobilhersteller wird der Bedarf ihrer offiziellen Netze zu 5 bis 20 % mit
Ersatzteilen entsprechender Qualitdt gedeckt, wahrend sich dieser Anteil laut
CLEPA auf 8% beschrankt. Der Verband der Hé&ndler des Kiz-
AnschluBmarkts FIGIEFA veranschlagt diesen Prozentsatz auf +/-15 %.

4.2 KUNDENDIENST

4.2.1 Struktur

(114) Kundendienstleistungen werden erbracht von:
* Handlern, die zum Netz der Fahrzeughersteller gehdren,

» Service-Stationen (1998 ca. 119 000), die von den Herstellern eingerichtet
wurden,

* unabhéngigen Reparaturbetrieben,

* Schnellreparaturketten, von denen sich einige im Besitz der
Automobilhersteller befinden.

(115) Handler und Service-Stationen sind vorwiegend auf Kundendienstleistungen
fir Fahrzeuge einer Marke ausgerichtet, unabhéngige Reparaturbetriebe und
Schnellreparaturwerkstatten bieten hingegen Instandhaltung und -setzung fir
Fahrzeuge unterschiedlicher Marken 1&.Im Garantiezeitraum werden
Reparatur- und Wartungsarbeiten im Prinzip von Handlern der betreffenden
Marke ausgefuihrt, danach nehmen die Kunden jedoch unabhangige
Reparaturunternehmen in Anspruch. Fur bestimmte Routinearbeiten wenden
sich die Kunden allerdings auch an Schnellreparaturketten, Autozentren oder
ahnliche Anbieter. Die Bedeutung der verschiedenen Unternehmen auf dem
Kundendienstmarkt wird durch das folgende Schaubild verdeutlicht:

148 Dies gilt auch fir Handler, die beim Verkauf eines Neuwagens Gebrauchtwagen zum

Wiederverkauf in Zahlung genommen haben.
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Schaubild 8: Anteil der verschiedenen Kundendienstanbieter an der
Bremsbelaginstandhaltung, 1997

100% -

90% +

80% +

04
70% [ Sonstige

60% -+ W Service-Station

50% -+ O Autozentrum
Schnellreparaturwerkstatt
40% +

W Unabhangige Reparaturw.

30% +
m Vertragshandler/Vertreter

20% +
10% +

0% -

(116) Das folgende Schaubild gibt einen Uberblick tiber die verschiedenen Anbieter

F | GB P E

Quelle: Autopolis (GIPA)

von Kundendienstleistungen:

Schaubild 9: Uberblick iiber

die verschiedenen Anbieter

von

Kundendienstleistungen

TECHNISCHE
ART DES INVESTITIONEN/ | GRENZEN BEI DIE ZUFRIEDENHEIT Z AHLEN -
ANBIETERS ERFORDERLICHE DER BEREIT- DER VERBRAUCHER MASSIGE
TECHNISCHE STELLUNG VON BEEINFLUSSENDE ENT-
KENNTNISSE KUNDEN- AsSPEKTEL49 WICKLUNG
DIENST-
LEISTUNGEN
Handler Hoch Keine Hohe Preise Rucklaufig
150
Reine Service- | Hoch Keine Hohe Preise Rucklaufig
Station 151
Unabhéngige Mittel Bestimmte Niedrigere Preise als| Rucklaufig
Reparatur- marken- offizielle 152
betriebe spezifische Handler/Reparatur-
(Mehrmarken- Kenntnisse und| betriebe
vertrieb) Ausstattung,
insbesondere
auf dem Gebiet
Elektronik /
Elektrik,
Diagnose,
Prifung

149 Beziglich der Qualitat des Kundendienstes der verschiedenen Anbieter siehe vor allem

Randnummern (395) und (396) dieses Berichts.
150 sjehe vor allem Randnummer (91), Seite 39 dieses Berichts.
151 Entsprechend der Reorganisation der Handlernetze.
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(117)

(118)

Schnell-

reparaturketten
(alle Marken)

Niedrig

Geringes
marken-
spezifisches
Wissen
erforderlich

Niedrige Preise

Steigend®3

wirtschatftliche Lage der Handler auswirfke.

Schaubild 10: Abnahme des Servicebedarfs

Insgesamt war eine Entwicklung hin zu weniger Service-Stationen zu
beobachten (im Zeitraum 1996-1998 minus 6%8)was zum Teil auf die

langeren Serviceintervalle und die im allgemeinen grofRere Zuverlassigkeit der
Autos zurlckzufuhren ist - ein Phdnomen, das sich zunehmend auf die

Das folgende Schaubild soll verdeutlichen, daf’ der Servicebedarf bei neu auf
den Markt gebrachten Autos abnimmt. Dies gilt sowohl fir die Zahl der
InspektionefPé als auch fur die dafur aufgewendete Zeit.

Hours

Source: autoPoLIs

Year

S Y S T W S R S Y S AN WA ST T TR S SO T o s e
75 76 77 78 79 80 31 82 83 84 85 86 87 88 89 90 91 92 93 94 95 96 97 98 99 00

152

153

154

155

156

Die Mehrzahl der Handler ist der Ansicht, daf3 sich die Zahl der unabhangigen Reparaturbetriebe

etwas verringert hat.

Die zu dieser Frage vorliegenden Informationen stimmen nicht Uberein: einigen Herstellern und
Studien (siehe Abschnitt 5.2) zufolge wird ihre Zahl aufgrund der langeren Haltbarkeit der Teile

abnehmen.
ACEA / European Car Dealer Handbodi§98

ICDP, ,Beyond the block exemption 1)'6/99, S. 15-18; CA 200Q,The Forecourt Revolution*

S. 28.

Bei in den 70er Jahren verkauften Autos waren alle 5000 km Serviceleistungen erforderlich;
heute betragt der Abstand 20 000 km und in einigen Fallen 30 000 km.
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Source: Autopolis = Quelle: Autopolis; Year = Jahr; Hours = Stunden

Schaubild 11: Entwicklung des Servicebedarfs bei Neuwagen

Service Needs Reducing

Newly-Launched Cars over first 100,000 km
oo - (1975 - 97)
80 - © .
70 -
60 -
50 -
40 -+ .
30
20 -
F o T o o e o S e e e s e e e e AT A S TR e s e S S e A S E e S A SN BN BNL L AL

19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
76 78 80 B2 B4 86 88 30 92 94 96 98 00 02 04 06 08 10 12 14 46 18 20

Source: Autocar / Prof. J Brown .
ICDP2 After-Sales

Service Needs Reducing = Abnahme des Servicebedarfs; Length = L&nge; Number =
Anzahl; ICDP2 After-Sales = ICDP2 Kundendienst; Newly-launched Cars over 100,000
km = Neu auf den Markt gebrachte Autos nach den ersten 100 000 km

(119) In den vergangenen Jahren haben sich viele unabhangige

Reparaturunternehmen fir einen Weg entschieden, der bei geringen
Investitionen hohe Gewinne bringt, und sich auf sogenannte
Schnellreparaturen ausgerichtet. Sie haben Ketten aufgebaut bzw. sich diesen
angeschlosse®t’ Kennzeichnendes Merkmal dieser Ketten sind ein starker
Markenname, ein begrenztes Reparaturangebot (Bremsbelage, StoRdampfer,
Reifen, Abgasanlage), rascher Service und niedriges Preisiife@lie

Dichte der Schnellreparaturketten ist von einem Mitgliedstaat zum anderen
unterschiedlich. Besonders viele derartige Ketten gibt es in Frankreich und im
Vereinigten Konigreich, wo sie Mitte der 80er Jahre eingefihrt wutéen.

(120) Nicht zuletzt durch intensive Werbung fur ihre Marken Mitte der 80er Jahre

gelang es den Ketten, hohe Marktanteile fir schnell auszutauschende
Ersatzteile zu gewinnen. Dennoch nimmt die Nachfrage nach zahlreichen ihres
Standardangebots heute ab, weil die Komponenten, auf deren Reparatur sie

157

158

159

Umfassende Angaben uUber dieses Phanomen vermit@DP, "After-sales in Europe'von

P. Wade, L. Buzzavo; T. Chieux, K. Zellmer, J. Kiff, 2/97 (nachstehend: ICD#el-sales in
Europe") S. 99; PriceWaterhouseCoopefsyaranteeing Survival“Mai 2000 Folien 20 ff. und
79 ff.

Leichte Instandsetzungs- und -haltungsarbeiten an Kraftfahrzeugen machen ca. 40 % des
gesamten Marktes fir Kfz-Wartung und -Reparatur aus und stellen eine sehr eintragliche

Tatigkeit dar; siehe auch Entscheidung der Kommission vom 31. Mai 1999, Sache 1V/1526 —

Ford/Kwik-Fit.

In Frankreich befinden sich die grof3eren unabhangigen Schnellreparaturketten gewohnlich im
Besitz von Supermarktketten oder sind in Franchise-Netzen organisiert. 1995 gab es in
Frankreich die folgenden Schnellreparaturkettéeu Vert(162 Filialen),Midas (266 Filialen),
Norauto (120 Filialen), Speedy(365 Filialen), Stationmarchg104 Filialen). 1995 gehérten im
Vereinigten Konigreich die folgenden zu den fihrenden nationalen Servicekeladfiords, im
Besitz vonBoots (36 Filialer), Lex Autocentredm Besitz derLex-Gruppe(96 Filialen), Apple
Car Clinics, im Besitz von Kwik-Fit (65 Filialen), Flexi Car Care Centresjm Besitz der
CaffynsHandlergruppe (32 Filialen). ICDPAfter-sales in Europe“2/97.
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sich spezialisiert haben, eine zunehmend léangere Lebensdauer aufweisen und
die Ketten Schwierigkeiten haben, Uber ihre Kernbereiche hinaus zu
expandieren.

(121) Als Antwort auf die verstarkte Konkurrenz, die von unabhangigen

Reparaturwerkstatten und Schnellreparaturketten ausgeht, haben die
Automobilhersteller - speziell fur altere Fahrzeuge - Schnellreparaturverfahren
fur ihre Handler entwickel8° Dartber hinaus haben bestimmte Hersteller wie
die Ford Motor Company und die Fiat SpA in jingster Zeit die Kontrolle Gber
sehr groRe und erfolgreiche Schnellreparaturketten erwdfbeim den
Augen der Handler liegen die Vorteile dieser Schnellreparaturangebote fur die
Kunden weniger in den niedrigeren Preisen als vielmehr in der
Bequemlichkeit.

4.2.2 Herstellergarantie

(122) Die Hersteller gewahren fir jedes Neufahrzeug eine Garantie, die allgemeine

Herstellungsfehler und andere Mangel deckt, fir die der Hersteller
verantwortlich gemacht werden kann. Der Garantiezeitraum beginnt, sobald
ein Fahrzeug das Vertriebsnetz des Herstellers verlal3t. Gewdhnlich ist das der
Tag, an dem das Fahrzeug von einem Handler ausgelieferé&xide in der

Regel fur 1 Jahr vertraglich zugesicherte Garantie gilt in einigen Fallen nur bis
zum Erreichen einer bestimmten Kilometerzahl. Bei einigen Herstellern
betragt die Garantie zwei oder drei Jahre. Dies ist oft nur in bestimmten
Mitgliedstaaten der Fall. In diesem Zusammenhang sei angemerkt, dal3 die
Richtlinie zu bestimmten Aspekten des Verbrauchsguterkaufs und damit
verbundene Garanti&¥ die Mitgliedstaaten verpflichtet, bis zum

1. Januar 2002 ein neues Gesetz einzufiihren. Nach einem solchen Gesetz
haftet ein Handler, der ein Kraftfahrzeug verkauft hat, wenn innerhalb von
zwei Jahren ab Lieferung offenbar wird, dafd das neue Fahrzeug dem Vertrag

160

161

162

163

Fir einfache und standardisierte Autoreparaturen halten die Handler Servicepakete zu einem
festgelegten Preis bereit. Darliber hinaus bieten einige bestimmte Dienstleistungen ohne
Voranmeldung an. Sie haben zudem langere Offnungszeiten eingefiinrt.

Entscheidung 6556 voAutorita garante della concorrenza e del mercatom 12. November
1998, Sache C/3270 Magneti Marelli/Midas International Boll. 46/1998 (428 Filialen in
Europa) und Entscheidung der Kommission vom 31. Mai 1999, Sache IV/1528dAKwik-Fit

(1 907 Filialen in Europa).

Weitere Schnellreparaturketten, die zu Automobilherstellern oder ihren offiziellen Handlern
gehoren, sindVolkswagen (Stop and Go), Opalnd VauxhallHandler Master-Fi), Ford-
Handler Rapid-Fif), RenaultHandler Renault-Minutg BMW (Autotechnig.

Verordnung 1475/95 legt ausdriicklich fest, dall Handler verpflichtet sind, Gewahr,
unentgeltlichen Kundendienst und Service im Rahmen von Ruickrufaktionen zu leisten, auch
wenn die Fahrzeuge von einem anderen Handler in demselben oder einem anderen Mitgliedstaat
geliefert wurden. Dadurch wird sichergestellt, daf3 der Endverbraucher diese Garantieleistungen
von jedem Handler des Netzes des Herstellers in der Gemeinschaft in Anspruch nehmen kann,
unabhangig davon, wo das Fahrzeug gekauft wurde. Es ist jedoch zu beachten, dal3 sich diese
Verpflichtung auf den Kundendienstumfang beschrankt, den ein Héndler im Rahmen seiner
Handlertatigkeit an Fahrzeugen, die er selbst im Angebot hat, leisten muf (Artikel 5 Absatz 1
Nummer 1 Buchstabe a, Erwagungsgrund 12 der Verordnung 1475/95).

Richtlinie 1999/44/EG des Europaeischen Parlaments und des Rates vom 25. Mai 1999 zu
bestimmten Aspekten des Verbrauchsguterkaufs und der Garantien fur Verbrauchsguter (ABI

L171 vom 7.7.1999 S. 12, insbesondere Art. 3)
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nicht entspricht. Haftet der Handler dem Verbraucher aufgrund einer
Vertragswidrigkeit infolge eines Tuns oder Unterlassens des Herstellers, so
kann der Handler beim Hersteller oder Importeur, die innerhalb der
Vertragskette haften, Regreld nehmen. Es bleibt jedoch offen, ob ein solches
neues Gesetz auch zu einer Ausweitung der vom Automobilhersteller dem
Verbraucher gewahrten Direktgarantie fuhrt. Ferner sei hier erwéhnt, dal3 die
Mehrzahl der Hersteller heute bereits eine Garantie von bis zu 12 Jahren
gegen Durchrostung tUbernehmen und fur einen bestimmten Zeitraum und
unter bestimmten Bedingungen kostenlose Hilfe zusichern.

(123) Importeure oder Handler kdnnen in bestimmten Mitgliedstaaten, vor allem als
Reaktion auf MaRnahmen der Konkurrenten, weitere Vorteile gewabten.

4.3 DERZEITIGE UND KUNFTIGE ENTWICKLUNGEN

4.3.1 Einleitung

(124) Mitunter wird behauptet, das Kfz-Vertriebssystem sei im wesentlichen so
geblieben, wie es 1910 von Henry Ford aufgebaut wurde. Unabhangig vom
Wahrheitsgehalt dieser Behauptung steht fest, dal’3 sich in den vergangenen
funf Jahren bedeutende Verdnderungen vollzogen haben und dald dieser
Prozel} weitergelit>

(125) In diesem Abschnitt sollen daher die wichtigsten derzeitigen und kinftigen
Veranderungen in der Kifz-Vertriebskette beschrieben werden. Die
Entwicklungen lassen sich in drei Gruppen einteilen:

» Entwicklung desschlanken® Vertriebs,

» ErschlieBung des Internet als neue Methode des Vertriebs und
Automobilverkaufs,

» starker differenzierte Formen fur Vertrieb und Kundendienst.

(126) Eine weitere, bereits in Abschnitt 4.1.2 (insbesondere Randnr. (91), Seite 39)
beschriebene Entwicklung betrifft die von den Automobilherstellern
betriebene Konzentration der Handlernetze.

4.3.2 Entwicklung des ,schlanken* Vertriebs

(127) Aufgrund des in den letzten zehn Jahren von der Autdimilstrie
vollzogenen Ubergangs zur schlanken Produktion, ist die Fertigung effizienter
und flexibler geworden. Eine Folge dieser Entwicklung war die Verbesserung
der Qualitat und Zuverlassigkeit der Fahrzeuge. Nach Meinung der Fachleute
hat diese Umwalzung in der Herstellung jedoch noch nicht zu einem Wandel
beim Vertrieb gefuhrt, wo die Belieferung des Marktes zum Teil noch immer
nach dem sogenannteAngebotsschub“Prinzip erfolgt. Diese Methode ist
auf die Abarbeitung von Handlerbestellungen und nicht auf die Erfillung eines

164 Die Ausweitung der Garantie ist wiederum vor allem im Vereinigten Konigreich verbreitet.

165 |CDP, ,Beyond the block exemption 1)*6/99, S. 13 bis 17, und ICDRBeyond the block

exemptiony 4/98, S. 37.
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echten Kundenauftrages ausgelegt. Fir den Kunden wichtige Fakten wie das
Lieferdatum und die gewilnschten Ausstattung des Fahrzeugs werden
hingegen nicht als wichtiges Element des Fahrzeugabsatzes betrachtet.

(128) Derzeit gehen die Hersteller mit unterschiedlicher Geschwindigkeit zur
»Herstellung nach Kundenauftragiber. Fir diese Art des Absatzes hat sich
die Bezeichnunglean supply* bzw. ,schlanker® Vertrieb herausgebildet.

Die Entwicklung der Informationstechnologie und insbesondere des
Internet$té diurfte dem Aufbau von Kundenkontakten im Vertriebssystem
starke Impulse verleihen und es den Kunden ermdglichen, ihrer Bestellung
entsprechend hergestellte Fahrzeuge zu kaufen und rasch geliefert zu
bekommen.

4.3.2.1 Das traditionelle Angebotsschub-Prinzip

(129) Merkmal dieses Systems ist es, dal3 die Handler bei den Herstellern
regelmaliéf’ eine Auswahl an Fahrzeugen bestellen, die sie nach deren
Auslieferung an die Kunden zu verkaufen versuchen, was zwei oder drei
Monate in Anspruch nehmen kann. Auf diese Weise verfligen die Handler
zwar Uber ein beachtliches Angebot, ohne dem Kunden jedoch genau das von
ihm gewuinschte Fahrzeug bieten zu kdnnen. Bei der Bestellung sehen sich die
Handler oft gezwungen, eine Mindestmenge an schlecht absetzbaren Modellen
zu kaufen, um vom Hersteller auch beschrénkt lieferbare Modelle zu erhalten.
Durch Bonussysteme konnen sie auflerdem veranlal3t werden, Uber den
Bedarf hinaus produzierte Fahrzeuge zu erwerben. In diesem Fall ist ein
Handler natirlich daran interessiert, zur Senkung seiner Kosten
Lagerfahrzeuge zu verkaufen, da er bei diesem System normalerweise keine
grof3en Mdoglichkeiten hat, erteilte Auftrdge zu &ndern. Dieses System scheint
auf den ersten Blick den Vorteil zu haben, den Preiswettbewerb unter den
Handlern zum Vorteil der Verbraucher zu férdern.

(130) Ein solches System hat zur Folge, dal3 die meisten Kunden Autos aus dem
Lager des Héandlers erwerben. Um veraltete oder weniger gangige Modell
abzusetzen oder um die Nachfrage anzukurbeln, missen die H&andler
erhebliche Preisnachldsse gewahren, denn statt die Produktion zu drosseln,
produzieren die Hersteller im allgemeinen weiter und schieben die Bestande
zu den Handlern ab, die dann sehen missen, wie sie die Fahrzeuge verkaufen
konnen. Dieses System wirkt sich auf die Rentabilitdt der Handler wie auch
der Fahrzeughersteller aus, die die von den Handlern zum Abbau ihrer
Bestande gewéhrten besonders hohen Preisnachlasse ausgleichen mussen,
indem sie ihnen zusatzliche Vorteile gewéhren.

(131) Beidiesem auf depAngebotsschub“Prinzip beruhenden System richtet sich
die Verkaufspolitik nach den Lagerbestanden. Es ist nicht darauf ausgerichtet,

166 Dije Entwicklung von Intranets zwischen den Automobilherstellern, Importeuren und Handlern
durfte die Voraussetzungen dafir schaffen, da die Bestellung des Kunden muihelos in jeden
Bereich der Absatzkette gelangen kdnnen.

167 Die Handler werden von den Herstellern angehalten, eine ausreichende Anzahl Fahrzeuge zu
bestellen, damit die geplante Produktion fiir einen bestimmten Zeitraum (in Monaten)
untergebracht ist.
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dem Kunden ein seinen Winschen entsprechendes Fahrzeug zu liefern.
Diesem System liegt die Vorstellung zugrunde, dal’ es fir die Hersteller
vorteilhaft ist, wenn die Handler desselben Netzes lUber Rabatte miteinander
konkurrieren, um die auf einen Abnehmer wartenden Fahrzeuge abzusetzen,
und daf3 dieser markenspezifische Wettbewerb den Herstellern zusatzlichen
Absatz beschert. Durch ein solches System ist es auch méglich, die Fertigung
zu planen und sicherzustellen, dal3 die gesamte Produktion fir den Hersteller
finanziell abgesichert ist. Es wurde hauptsachlich zum Nutzen der Hersteller
entwickelt.

4.3.2.2 Das neue System des ,schlanken” Vertriebs

(132) Aufbau und Funktion eines solchen Systems werden durch ein der
Verordnung 1475/95 entsprechendes selektives und ausschliel3liches
Vertriebssystem erleichtert, das durch eine starke Kontrolle der Hersteller
Uber ihre Handler gepragt ist. Dazu beigetragen haben auch bindende
Verkaufsziele, die von den Herstellern einseitig festgelegt werden, wie sie
nach der Verordnung 123/85 zulassig waren. Seit dies durch die Verordnung
1475/95 geéndert wurde und die Hersteller die Verkaufsziele mit ihren
Handlern abstimmen missen, ist die Kontrolle der Hersteller tber ihre
Handler zwar etwas geringer geworden. Die Eigenstandigkeit der Handler hat
sich jedoch nicht entsprechend entwickelt, da die Hersteller durch andere
Maflinahmen, auf die an anderer Stelle in diesem Bericht ndher eingegangen
wird, wie das Margen- und Bonussystem und die rigide Politik der
Automobilhersteller bei der Lieferung von Fahrzeugen an ihre Handler, das
Krafteverhaltnis zu ihren Gunsten zu beeinflussen vermochten.

(133) Die Hersteller gehen verstéarkt zu einer neuen Art der Absatzkette Gber, deren
Anliegen es ist, Fahrzeugaif Kundenbestellung zu bauetu diesem Zweck
fihren sie ,schlanke” Liefer- und Lagerhaltungssysteme ein - integrierte
computergestitzte Bestellsysteme, bei denen die vom Kunden geforderten
Fahrzeugspezifikationen  berlcksichtigt werden. Damit sollen die
Vertriebskosten gesenkt und der Service fur die Kunden verbessert wé#den.

(134) Mit dieser neuen Methode soll die Ineffizienz des traditionellen Systems, bei
dem die vom Hersteller gewilnschten Autos gebaut werden
(,Angebotsschub}, beseitigt und ein System eingefuhrt werden, bei dem
Fahrzeuge nach Kundenspezifikation gebaut werdgdadghfragesog®-
Systeq  Durch Senkung der Lagerhaltungskosten und geringere
Preisnachlasse kdnnte sich so auch die Rentabilitéat der Handler vertié8sern.

(135) Beieinem schlanken Vertriebssystem werden die Lagerbestande in einem Pool
zusammengefaldt, und die Handler erhalten freien Zugang zu jedem Modell,
um den Winschen ihrer Kunden gerecht zu werden. Derartige Veranderungen

168 Sjehe ICDP, Future of the Dealer, The Evolving RetailerResearch Report 4/99, (nachstehend
ICDP, ,Future of the Dealer), S. 24-27; ein Beispiel ist BMW (Yaho®eutschland Finanzen
10.2.2000).

169 Das ICDP geht davon aus, daRR der markenspezifische Wettbewerb zwischen Handlern zum Teil
im Ergebnis des Ubergangs zum schlanken Vertrieb unvermeidlich abnehmen wird. ICDP,
»Beyond the block exemptior4/98, S. 4.
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sind mit einem bedeutenden Wandel in der Rolle der Handler verbunden und
haben geringere Lagerbesténde, einen rascheren Umschlag und eine bessere
Anpassung der Modelle an die Winsche der Kaufer zur Fgfg®as
schlanke Vertriebssystem kommt nicht nur fir den Vertrieb von Neuwagen,
sondern auch von Ersatzteilen in Betracht, wo es darum geht, dal3 die
Lieferung rasch, genau und zuverlassig erfolgt.

(136) Die Umsetzung eines schlanken Vertriebssystems erfordert eine Reihe von

Veranderungen bei den Herstellern wie auch bei den Handlern. Fur den
Hersteller kann es notwendig werden, eine Umgestaltung der Betriebsablaufe
und der Fertigungsstatten vorzunehmen, um Autos so rasch wie mdglich
herstellen zu konnen. Auf3erdem verlangt das neue System von den
Herstellern groRere Flexibilitdt und die Zustimmung zu eventuellen spaten

Veranderungen an der Fahrzeugausstattung. Auch die Logistik mufl3

verbessert werden, um den Transport zu beschleunigen. Anstatt unverkaufte
Automobile auf alle Handler zu verteilen, mussen diese Fahrzeuge in einem
zentralen Lager zusammengefal3t werden, zu dem alle Handler freien Zugang
haben. Die obengenannten Verédnderungen erfordern die effektive Nutzung
der Informationstechnologien und verbesserte Kommunikationskanale.

(137) Angaben zufolgé’! kbnnte der Ubergang von einem System, bei dem die

Handler volkommen auf den Verkauf der Vorratsproduktion eingestellt sind,
zu einem System auf der Grundlage vg@fundenbestellungen‘bedeutende
Einsparungen fir das Vertriebssystem als Ganzes mit sich bringen.

Beispiel: der Smart

(138) Als Beispiel fur eine schlankes Vertriebssystem sei der Kleinw&yeart

angefuhrtt’2 Der Vertrieb dieses Autos erfolgt nicht Uber traditionelle
Daimler/Chrysler-Handler, sondern durch spezialisief8mart-Zentren®.

Diese befinden sind an verkehrsginstigen Standorten und erhalten
wochentlich  direkt ab Werk Fahrzeuglieferungen. Es wird davon
ausgegangen, dalR der Handler direkt beim Eintreffen des Neuwagens an
MCC zahlt. Das Unternehmen hofft, auf diese Weise kostengiinstig und
effizient wirtschaftende Handler zu férdern. Ziel ist es, jede Kundenbestellung

170
171

172

Siehe zum Beispiel: OEC[Market Access Issues in the Automobile Sect@: 168-169.

Siehe M. Harbour und D. JonegCreating Profitable Customers Fulfilment, Applying Lean
Thinking to Car Distribution“und G. Williams, FEuropean New Vehicle Supply - the long Road

to Customer Push Systemsh ICDP Journal, Sommer 1999 -. ICDP-Schatzungen zufolge
koénnte die europaische Industrie mit folgenden Gewinnen rechnen, wenn sie fir den Fahrzeug-
und Teilevertrieb ein ,schlankes* Modell einfihren wirde. Bei Fahrzeugen: 4 Mrd. Euro jahrlich
Einsparung an Betriebskosten und 11,4 Mrd. Euro durch geringere Lagerhaltung, bei Teilen: 6
Mrd. Euro durch geringere Bevorratung. Es wird davon ausgegangen, dal3 bezogen auf den
Gesamtpreis eines Fahrzeugs folgende prozentualen Einsparungen moglich sind: 2 % (weniger
Preisnachlasse), 2,5 % (verringerte physische und verwaltungstechnische Lagerhaltungskosten),
2,5% Ausgabenverringerungen und 4% Auftragszusammenlegung. Ein verdndertes
Preisgestaltungskonzept konnte zu weiteren Verbesserungen der Ertragslage fuhren. Zu der
letzteren Zahlen siehe: ICDRIanagement Briefing No 1,'J. Brown Jlexible pricing to match
demand with supply*

Der Smart wurde urspringlich von einem Joint Venture (Micro Compact Car - MCC) zwischen
Mercedes-Benz und SMH (Hersteller von Swatch-Uhren) entwickelt. MCC befindet sich jetzt zu
100 % im Besitz von Daimler/Chrysler.
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innerhalb von zwei Wochen zu realisieren. Auf3erdem kénnen die Kunden ein
Fahrzeug genau nach ihren Angaben bestellen und an das Smart-Zentrum
ihrer Wahl liefern lasse#’3

FAZIT:

Das traditionelle ,.Angebotsschub*“-Pringip gab den Automobilberstellern die  Mdaglichkeit,
durch die Fertigung geplanter stabiler Volumen, deren Verkauf an die Handler im vorans
vereinbart wird, die  Herstellungskosten sehr gering zu  halten. Zum Absatg von
Uberproduktion oder von schwer absetzbaren — Fabryengen wird anf Héindlerrabatte,
Primien oder andere MafSnabmen anf Grofthandelsebene uriickgegriffen. Die Handler
geraten dadurch unter finangzellen Druck, und den Wiinschen der Kunden wird fkeine
besondere Bedeutung beigemessen.

Bei diesemn System bestimmen die Hersteller das Angebot, obne die genanen nachfrageseitigen
Erfordernisse in Rechnung zn stellen. Erleichtert wurde sein Funktionieren durch die mit
Verordnung 1475/95 geschaffenen Begiehungen zwischen Handler und Hersteller. Durch
den Ubergang sum schlanken Vertrieh entsteht ein flexibleres System, das im Hinblick anf
Fabrzengansstattung und Lieferfrist starker kundenorientiert ist. Wird der schlanke
Veertrieb im breiten MafSstab eingefithrt, so kann dies erbebliche Einsparungen fiir alle an der
Absatzkette Beteiligten mit sich bringen.

4.3.3 Das Internet - eine neue Vertriebsmethode

(139) Mit dem Internet bietet sich in Europa eine alternative Vertriebsmethode fur
Fahrzeug¥4 Dabei lautet die Frage nicht, ob - sondern in welchem Mal3e -

173 Financial Times Automotive,The future of Automotive Distribution® 1998, S.58; Das
Vertriebsnetz des Kleinwagens Smart mul3 wesentlich erweitert werden (de.biz.yahoo.com vom
29.2.2000).

174 Bezuglich der verschiedenen Modelle des elektronischen Autohandels siehg\WDR afraid
of ,infomediaries*? The task for the car distribution industry in the information agen
Leonardo Buzzavo, Management Briefings Nr. 3/2000, S. 8:

Modell Beispiel

Handler kontrolliert Preis Individual dealer sites oder
Driveoff.com

Verweisung Autobytel.com

Makler  (organisiert Kauf undCarsdirect.com
Lieferung — Ubernimmt Risiko fir
Marge)
Hollandische Auktion/umgekehrtes| Ebay.com
Angebot (gibt das vom KundenCarchoice.com
gewunschte Fahrzeug und den
(maximalen) Preis bekannt und
Handler bewerben sich um den
Verkauf)
Nennen Sie lhren Preis(gibt den| Priceline.com
Fahrzeugwunsch des Kunden sowie

die Summe bekannt, die der Kunde

maximal zahlen will — interessierte
Handler antworten)
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diese Entwicklung das traditionelle Modell des Kfz-Vertriebs in Europa
beeinflussen wird.

(140) Dal} die Nutzung des Internets fur gewerbliche Aktivitaten im Kiz-Sektor
zunimmt, liegt vor allem an den folgenden Faktoren: Ausfuhrlichkeit und
Qualitat der Informationen, ansprechende Prasentation, Interaktivitat und
dadurch personalisierte Zwei-Weg-Kommunikation und Kostenwirksamkeit.
Diese Einzelhandelsmethode wird fur die Zukunft einiger Nutzer als die am
besten geeignete angesehen, insbesondere in Anbetracht des sinkenden
Kundendienstbedarfs und der starkeren Integration von computergestitzten
Versandauftragssystemen in die Fertigungsplanung. Es ist denkbar, dal3 ein
neuer Hersteller oder auch ein bereits vorhandener Hersteller bei einer neuen
Marke diesen Weg wahlt und direkt an Endverbraucher verkauft, ohne sich
um ein festes Vertriebsnetz kiimmern zu mussen.

(141) Die Bedeutung des elektronischen Handels wird auch durch die Zahl der
Internetnutzer beeinflu3t. Derzeit sind bei der Nutzung des Internets
Unterschiede zwischen den verschiedenen Mitgliedstaaten zu verzeichnen. In
Schweden, wo im Vergleich zu anderen Mitgliedstaaten der Anteil am
héchsten ist, nehmen mehr als 500 Autohandler das Internet fir die
Verkaufsforderung ihrer Fahrzeuge in Anspruch, und die Zahl wird jeden
Monat grof3er. Mehr als 20 % der Verbraucher dient das Internet als
Informationsquelle, bevor sie sich fir den Kauf ihrer Autos entscheiden,
wobei diese Zahl standig wachst. Der Erfolg dieses Vertriebssystems beruht
auf der Aussicht, die Vermarktungskosten um die Halfte zu senken, und der
Moglichkeit eines kéauferorientierten Marketing, das sich zur fiihrenden
Marketingstrategie entwickeln wird. Eine zentrale Datenbank, aus der die
Verbraucherpraferenzen hervorgehen, gestattet einen sehr genauen Uberblick
dariiber, wie die Kunden ihre Fahrzeuge nutzen und welchen Service sie
benotigert.’6 Die Verbreitung des Internets in der Europaischen Union im
Laufe der vergangenen Jahren und die diesbezlgliche Prognose gehen aus
dem folgenden Schaubild hervor, das die jahrliche Zunahme der
Internetnutzer in Europa seit 1997 zeigt:

175 1CDP, ,Beyond the block exemption 1)6/99, S. 14.

176 Quelle: Zeitschrift, 1.-2. Februar 2000, des Schwedischen Verbandes des Kfz-Handels und
-Reparaturgewerbedptorbranschens RiksforbupRF).
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(142)

(143)

(144)

Schaubild 12: Internet-Nutzer in der EU
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Quelle: El Pais, 18. Februar 2000, S. 41.

Users (millions) = Nutzer (Mio.)

Es sind jedoch einige Hindernisse fur den Erfolg des elektronischen Handels
im Kfz-Vertrieb festzustellen: der geringe Grad der Internetzugangs in

Europa, rechtliche Faktoren (wie die Sicherheit der Geschaftsvorféalle, der
Schutz der geistigen Eigentumsrechte), die Einstellung bestimmter
Verbraucher, die direkte Kontakte zu den H&ndlern bevorzugen, und die
starke Kontrolle, die die Hersteller in Europa tber ihre Netze austiben.

Meinungen zum elektronischen Handel

Im allgemeinen &ufRern sich Automobilhersteller und unabhangige Importeure
sehr zurtickhaltend zu Verkaufen Uber das Internet und fihren an, dal’3 das
Internet zwar als Informationsinstrument bei einem breiten Bereich von

Leistungsangeboten an Bedeutung gewinnen wird, aber alle auf

elektronischem Wege getétigten Geschafte schlielich doch Uber das
bestehende Vertriebsnetz laufen weréén.

Andere Hersteller und Importedféerkennen an, dafd das Internet auf vielen
Gebieten stark zulegen wird, obwohl noch unklar ist, ob und wie sich die

177 1CDP, ,Vehicle sales & supply stream: electronic new media and car distributioron
T. Chieux und P. Wade, Research Report 7/98, April 1998, (nachstehend: |ER®fronic
new media and car distribution; S. 6.

178 Es heiRt, daR sich die Vertriebspolitik insgesamt aus drei wichtigen Griinden nicht andern wird:
(1) Die Verbraucher mussen ein wirklich mit Emotionen verbundenes Erzepigniger realen
Welt" anfassen und fuhlen kdnnen, (2) Autos lassen sich (anders als beispielsweise Biicher tber
Amazon.com) nicht mit der Post versenden, (3) Eine Uberpriifung vor der Auslieferung und die
Inzahlungnahme von Gebrauchtwagen kénnen nur auf direktem Wege mit einem Handler
ausgehandelt werden.

179 Die Importeure beziehen sich auf den US-Markt, wo 1999 5 % der Neuwagen (ber das Internet
verkauft und 35 % Uber das Internet ausgewahlt wurden. Dies gab der Importeur an, der davon
ausgeht, dall es in Europa zu einer &ahnlichen Entwicklung kommen Wwhahkfurter
Allgemeine, Le Soir.
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Verkaufsfunktion des Internets entwickeln s8.Noch verhalten sich die
Automobilhersteller in der Frage des Absatzes ilber das Internet sehr
vorsichtig.

(145) Nach Ansicht des Verbandes der Ersatzteilhersteller werden die neuen
Kommunikationstechnologien dem Reparaturbetrieb und dem Endverbraucher
den Zugang zu technischen Informationen bzw. Serviceleistungen erleichtern.
Sie werden auch zu gré3erer Transparenz auf dem Ersatzteilmarkt fihren und
die geografischen Grenzen abbauen und es den Verbrauchern somit gestatten,
alle Handler weltweit zu erreichen.

(146) Internetakteure und Verbraucherverbdnde gehen davon aus, daf’ das Internet
das Kfz-Vertriebssystem in naher Zukunft deutlich beeinflussen wird, da es
den Zugang der Verbraucher zu einschlagigen Informationen verbessert und
Vergleiche erleichtert, wodurch sich der Preiswettbewerb verstarken durfte.
AulRerdem wird es ihrer Meinung nach den Wettbewerb im Einzelhandel
verschéarfen und zu erhdhter Innovation in diesem Bereich fihren. Auch wird
es den Herstellern ermdglichen, die Kosten im Zusammenhang mit dem
Vertriebssystem wesentlich zu reduzieren.

FAZIT:

Das Internet eriffnet weitreichende Moaglichkeiten ur Einfithrung nener Methoden des
Kraftfahrzengertrichs. Im  allgemeinen wiéichst bei den Verbranchern die Bereitschafl,
Erzengnisse iiber das Internet zu kanfen. Die Automobilhersteller begegnen dem 1 erkanf
itber das Internet noch mit 1 orsicht.

Neue Unternehmen, die Uber das Internet als Vermittler tatig werden

(147) Der fuhrende Markt fur Autoverkdufe tUber das Internet sind die Vereinigten
Staaten. 1995 wurde in den USA Autobytel.cais freier Online-Dienst fur
Verbraucher gegriindet, die einen Neuwagen kaufen mdchten. Die Handler
zahlen diesem Internetbetreiber einen Teilnahmebeitrag sowie eine monatliche
Gebuhr. Wie das Unternehmen 1998 selbst ermittelte, gaben 63 % der
Verbraucher, die bei ihm um ein Preisangebot nachsuchten, innerhalb von 24
Stunden eine Bestellung a¥.

(148) Am 30. April 1999 nahm dieser Betreiber seine Tatigkeit im Vereinigten
Konigreich auf und agiert seitdem auf dem europdischen Markt. Uber
Autobytel UK kann der Verbraucher online einen Neu- oder Gebrauchtwagen
bestellen. Der Auftrag wird dann zur Erfullung elektronisch an den Héandler
Ubermittelt, der die Lieferung Ubernimi

(149) Autobytel UK betrachtet sich nicht als Wiederverkéufer, sondern als
Vermittler oder Anbieter einer neuen Vermarktungsmethode. Das

180 Mc Kinsey: Fiir Westeuropa wird im Zeitraum 1998-2002 eine jihrliche Gesamtwachstumrate
von 104 % prognostiziert.

181 ET The future of Automotive Distribution“1998, S. 82.
182 Bgj den von den Handlern zu zahlenden Gebithren handelt es sich um 5000 £

Aufnahmegebiihren und monatlich 500 £ fur Neu- und Gebrauchtwagen.
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Unternehmen will die Verbraucher mit allen Informationen tber Automobile
versorgen. Dazu gehdren eigene Suchhilfen, Preisangaben und Ka@#ivert.

(150) Ahnliche Leistungen bietet CarPoint. Der von Microsoft betriebene Dienst

kam 1995 ins Microsoft Network und ist seit Juli 1996 im Internet. Er
operiert ahnlich wie Autobytel.com, nur dafld private Verkdufer ihre
Automobile noch nicht Uber den Dienst verkaufen kénnen. Ein weiterer
Neuzugang ist OneSwoop.com, ein Unternehmen mit Sitz im Vereinigten
Konigreich, das die Einrichtung eines neuen Online-Vermittlungsdienstes zur
Erleichterung des Autokaufs plant und wahlweise Zusatzdienste wie
Finanzdienstleistungen, Versicherungen und Autoauslieferung anbietet.
OneSwoop nahm seine Tatigkeit im Januar 2000 in Grof3britannien auf und
beabsichtigt, seine Aktivitaten bis Mitte 2000 in weitere EU-Lander
auszudehnen.

Européische Hersteller:

(151) Alle européaischen Hersteller verfigen Uber Websites, die betriebliche und

grundlegende wirtschaftliche Informationen tber das Unternehmen enthalten
(Unternehmensphilosophie, Netz, Fahrzeugpalette). Noch werden den
Verbrauchern nur in einigen wenigen Fallen Angaben tber Autopreise und
finanzielle Einzelheiten zur Verfligung gesté#t.1998 wurde eine inhaltliche
Analyse der Websites europdaischer Automobilhersteller im Vergleich mit
Herstellern aus den USA und Asien durchgefuhrt. Dabei zeigte sich, dal3 die
europdischen Hersteller groRen Wert auf den Informationsgehalt ihrer
Websites zu legen scheinen, dal3 aber der Dialog mit den Kunden noch
schwach ausgepragt ist. Dagegen sind die Websites der US-amerikanischen
und asiatischen Hersteller bereits ergebnisorientiert gestaltet, d. h. zielen auf
eine Kaufentscheidung der Besuchef#b.

(152) Erst in jungster Zeit haben einige Automobilhersteller versuchsweise damit

begonnen, Geschafte Uber das Internet abzuwickeln. Renault raumte
Interessenten die Madoglichkeit ein, Reservierungen uber das Internet
vorzunehmen. Direktverkaufe durch Renault sind noch nicht méglich; diese
erfolgen weiterhin Uber die Handler. Es ist jedoch geplant, in naher Zukunft
massiv in den e-Commerce zu investieren. Vor allem Renault hat in jingster
Zeit die Einfihrung von Autobytel in Europa finanziert und ist dabei, mehrere
Websites fur den Verkauf von Neu- und Gebrauchtwagen einzurié#ftém.
Dezember 1999 hat Ford in Finnland mit dem Verkauf von Fahrzeugen tber

183

184
185
186

Inchape und Bilia, zwei der fihrenden européischen Vertriebs- und Handlergruppen, haben
jeweils Teile des Unternehmens erworben. Dabehigbbytelim Vereinigten Konigreich zu 100

% in den Besitz vorinchapelbergegangen, undilia verfugt jetzt Gber die Exklusivrechte fir

die nordischen Lander (Schweden, Norwegen, Danemark und Finnland).

ICDP, ,Electronic new media and car distribution07/98, S. 16.
ICDP, ,Electronic new media and car distribution07/98, S. 21.

.Renault ouvre ses portailes sur le webAutoinfo 25. Februar 2000. Vor allefRenaultrichtet
verschiedene Websites ein: renault.site zur Information der Endverbraucher Uber Erzeugnisse
und Dienstleistungen des Automobilherstellers und den Verkauf neuer Fahrzeuge; carevia.com
zum Verkauf von Gebrauchtwagen samtlicher Marken; eine Mehrmarken-Website, entwickelt
zusammen mit anderen Automobilherstellern zur Information der Verbraucher Gber Modelle
verschiedener Marken; renault.net zur Organisation der gewerblichen Tatigkeit seines Netzes.
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das Internet begonnen. General Motors griindete im Vereinigten Konigreich
Uber seine Marke Vauxhall eine Online-Agenttif Mercedes und Fiat testen

das Internet fur spezielle Modelle aus ihrem Programm (Smart und
Barchetta)88 Andere Hersteller, darunter DaimlerChrysler (Jeep) und Toyota
(Lexus) haben fir ihre Kunden Internetclubs eingericHteDie Nutzung des
Internets nimmt auch fiir den Online-Einkauf und -Einzelhandel zu. Ford und
General Motors haben angekindigt, dal3 sie ihr Einkaufssystem auf das Web
umstellen wollen, um Einsparungen zu erreichen, indem sie die Beschaffung
von Fahrzeugteilen online abwickef?.

(153) Offizielle Handler (einzeln oder in Gruppen) sind erst in jlingster Zeit dazu

Ubergegangen, ihre eigenen Websites einzurichten. Derzeit werden die
Websites der Handler vor allem fiir die betriebliche Kommunikation sowie den
Verkauf von Gebrauchtwagen genutzt. Das Internet bietet sich auch als Mittel
fur die Bereitstellung von Namen und Anschriften von Handlern an.

Blick in die Zukunft;

(154) Es wird allgemein anerkannt, dal3 das Internet als Informationsmittel an

Bedeutung gewinnen und die Verbraucher mit besseren Informationen fir den
Kauf von Neuwagen versorgen wird. Das Internet wird auch zu grof3erer
Preistransparenz beitragen, da der Verbraucher die Fahrzeugpreise leichter
vergleichen und Marktunterschiede sowie Preisgefalle innerhalb eines oder
zwischen mehreren Mitgliedstaaten zu seinem Vorteil nutzen kann.

(155) Aus einer Reihe von Grinden, die in Abschnitt 7.1 (Seite 143) aufgefuihrt

sind, ist es unwahrscheinlich, da3 das Internet in naher Zukunft die
traditionellen Handler beim Verkauf von Neuwagen verdrangen wird. Aber
die Mdglichkeiten des Internets auf dem Gebiet des Autovertriebs sind
insbesondere im grenzuberschreitenden Handel zu beachten. Es kdnnte zur
Entwicklung des Parallelhandels in einem weit groReren Umfang mit allen
daraus erwachsenden Vorteilen fiihren, unter anderem zu einer Verringerung
der Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten der Europaischen
Union1°1 AuRerdem férdert die Kommission die Informationsgesellschaft und

in diesem Zusammenhang den E-Commerce Uber das Inté¢net.
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Seit September 1999 ist Vauxhall der erste Hersteller, der eine Reihe von Autos ausschlie3lich
online vertreibt. Zwar ist der Handler noch fir den Verkauf dieser Fahrzeuge zusténdig, aber die
Wahl des Fahrzeugs, die Testfahrt, das Inzahlunggeben des Gebrauchtwagens und die Lieferung
des Fahrzeugs kann der Verbraucher von zu Hause aus regeln. Auch den Kaufvertrag kann der
Verbraucher mit dem Handler elektronisch abschlieRen.

.,Renault met le turbo} Argus de I'automobile, 17/02/2000. Béiiat beschréankte sich das
Experiment auf italienische Verbraucher und lief nur Uber einen Zeitraum von 4 Monaten. Nur
eine kleine Anzahl Fahrzeuge wurde verkauft.

.Rush is on for online sales“Financial Times 29.2.2000, S. II.

.Fast-track drive on the road to e-commerceFinancial Times Auto, 29.2.2000, S. I; siehe
auch den gemeinsamen B2B-Markt ,Covisint® von Ford, GM, DaimlerChrysler und
Renault/Nissan unter httpaivw.covisint.com.

Das Internet wird als wichtiges Instrument auf dem Wege zu Preistransparenz und
Harmonisierung angesehen, da es enorme Mdglichkeiten bei grenziberschreitenden Einkaufen
bietet und als Mechanismus zur Herbeifihrung eines echten europdischen Binnenmarkts

fungieren konnte. Siehe in diesem Zusammenhang die ICDP-Sikdieire directions for
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(156) Der elektronische Handel wird sich positiv auf den unabhangigen Reparatur-

und Wartungsdienstleistungsmarkt auswirken. Er wird sich als wichtiges
Mittel zur Ubermittlung technischer Informationen von den Herstellern zum
unabhangigen Sektor erweisen. Dartber hinaus wird er eine effizientere und
raschere Lieferung von Erzeugnissen an unabhangige Reparaturwerkstatten
zulassen sowie zu eine Senkung der Kosten aufgrund des Wegfalls von
Vermittlern in der Absatzkette fuihren. Hinzu kommt ein hdherwertiger
Service fur Kunden, die in Zukunft bessere und Ubersichtlichere
Informationen und groRere Transparenz bei den Margen und Provisionen
erwarten. Der e-Commerce wird somit zur Verstarkung des Wettbewerbs auf
dem Reparatur- und Wartungsdienstleistungsmarkt zwischen den offiziellen

Vertriebsnetzen und den unabhéngigen Unternehmen beitkégen.

FAZIT:

Bereits jetzt ist das Internet fiir Automobilhersteller und Handler ein wichtiges Zusctziliches
Marketinginstrument, das die Preistransparens erhobt. Der 1 erbraucher verfiigt danit
seinerseits diber ein einfach u handhabendes und leistungsfabigeres Instrument, um nach
giinstigen Angeboten anfSerbalb des 1 ertragsgebiets seines lokalen Hdandlers Ansschan n
hallen.

Das Internet bringt eine Kategorie von Unternehmern hervor, die fiir die Verbrancher als
Mittler tétig sind und diese bei der Kaufentscheidung fiir ihre Autos unterstiitzen. In einem
spéteren Stadinm kann es sich durchans u einem Instrument des 1 erkeanfs entwickeln.

Abnders als in der Eingelhandelsfiliale, wo der direkte Verkauf an den Verbraucher
vonstatten geht, kann gegenwdrtig iber keine der Websites ein Autoverkanf direkt an einen
Kunden erfolgen. Vielmehr mufs sich der Verbraucher an das Handlernety und somit an das
etablierte 1ertriebssystem wenden. Derzeit praktizieren Automobilhersteller selbst den
Direktverkeanf von Fabrzeugen an Kunden nur versuchsweise in einem sebr begrengten
Rabmen (aber noch tmmer in Zusammenarbeit mut dem Handlernetz: fiir die betreffenden
Fabrzenge).

Einige Automobilhersteller sind gegenwartig dabes, den Ersatgteilhandel in thre Internet-

Aktivititen eingubegiehen.

4.3.4 Neue Wege im Vertrieb und Kundendienst

(157) Der Verkauf von Fahrzeugen uber Supermarkte ist ein Beispiel fur einen

solchen alternativen Vertriebsweg. Des weiteren sind vertikal integrierte
Vertriebsgesellschaften oder Handler zu nennen, die auf den Vertrieb eines
besonderen Autotyps spezialisiert siiél.
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194

European car distribution: Evolution or Revolution?Zusammenfassung der ICDP2-Forschung
1996-98 von M. Harbour im Zusammenarbeit mit J. Brown, P.Wade und dem ICDP-
Forschungsteam, Research Paper 11/98, September 1998, (nachstehend:,FGDRs
directions for European car distribution;y11/98, S. 10.

Siehe z. B. eEurope, An Information Society for All, Communication on a Commission initiative
for the special European Council, Lissabon, 23. und 24. Marz 2000, veréffentlicht unter:
http://europa.eu.int/comm/information_society/eeurope/pdf/com081299 en.pdf

Siehe PriceWaterhouseCoopefSuaranteeing Survival“May 2000, Folien 15 ff.

Beispielsweise ein Handler, der nur Kleinwagen oder Fahrzeuge mit Vierradantrieb oder
Sportwagen verkauft.
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(158) Neuwagen werden traditionell nicht Uber solche Kanale verkauft. Beim

derzeitigen auf dem ausschlie3lichen Vertrieb beruhenden System ist das auch
kein wirklich rentabler Vertriebsweg. (Weitere Erlauterungen dazu siehe
Kapitel 6, Seite 69, dieses Berichts). Dies wird in der Bekanntmachung tber
die Tatigkeit von Vermittlern hervorgehoben. Sie enthalt sowohl fir die
Vermittler, die auf der GroRRverkaufsflache eines Supermarkts tatig werden
wollen, als auch fiir die Supermarkte, die Vermittlerdienste anbieten wollen,
strenge AuflageA?> Die Verordnung gibt den Herstellern die Méglichkeit,
groR3e Vertriebszentren, die Fahrzeuge unterschiedlicher Marken anbieten
oder nur bestimmte, attraktive oder Nischenmodelle verkaufen wollen, zu
verhindern. Es wird behauptet, dieses System kdnnte zu einer Verringerung
der Auswahlmdglichkeiten des Kunden beim Autokauf fihren, da nicht alle
Modelle fur die Ausstellungsflachen ausgewahlt bzw. zur Verfigung gestellt
werden.

(159) Aus der Sicht der Hersteller wiirden die Vertriebskosten steigen, weil sie

gezwungen waren, mit anderen Marken um einen Ausstellungsplatz in den
Supermarkten zu konkurrieren. Sie muif3ten zudem die Versorgung in
landlichen Gebieten aufrechterhalten, und die in beiden Fallen entstehenden
zusatzlichen Kosten sich wahrscheinlich in dem Verkaufspreis niederschlagen.
Es ist allerdings absehbar, daf3 sich der Preiswettbewerb verstarken wirde.
Die groRen Ketten wirden bei einem zentralen Einkauf n&mlich
Mengenrabatte auf den GrofRhandelspreis erhltesolite ein Vertrieb tber
Supermarkte erfolgen, so bleibt abzuwarten, ob sich dieser neue Vertriebsweg
zusatzlich zu den bestehenden Vertragshandlern entwickelt und sich die
Auswahlméglichkeiten der Kunden vergroRern. Da das Einzugsgebiet der
Vertragshandler und der Superméarkte normalerweise grof3 ist, ist davon
auszugehen, dal3 die territoriale Deckung nicht in Frage gestellt wiirde.

(160) Die Automobilhersteller haben in begrenztem Umfang versucht, Fahrzeuge

Uber bestimmte Supermérkte abzusetzen, um ihre Marktanteile zu e®dhen.
Supermarkte wollten ebenfalls den Vertrieb von Autos aufzunehmen, jedoch
vielfach ohne Erfoléf8. Es ist in diesem Zusammenhang darauf hinzuweisen,

195

196
197

198

Bekanntmachung Uber die Téatigkeit von Kraftfahrzeugvermittlern, Abschnitt 2 Buchstabe a, 2.
Absatz, und Abschnitt 2 Buchstabe b, letzter Absatz.

ICDP, ,Beyond the block exemption4/98, S. 50.

Beispielsweise fanden Verhandlungen zwischen_der franzésischen Supermarktkette Auchan und
Fiat mit dem Ziel der Zusammenarbeit beim Verkauf des Modells Lancia Episil&nankreich

statt. Es wurde ins Auge gefal3t, dafd die 118 Supermérkte als Handelsvertreter der lokalen Fiat-
Handler fungierenLe Monde,1.10.1999 Aufgrund der ablehnenden Haltung der Handler kam
diese Vereinbarung offensichtlich nicht zustande.

Ein Beispiel aus jungster Zeit: Im August 2000 machte die deutsche Supermarkt-Gruppe Edeka
Werbung fiir den Verkauf des ,Smart* von DaimlerChrysler. Edeka wollte im Paket folgendes
verkaufen: einen tragbaren PC [Wert 4,999 DM (2 8JJ0 einen Drucker, ein GSM, ein Radio

und eine Pauschalreise fir 1000 DM [5€)0 und zwar unter der Bedingung, da der Kunde
einen ,Smart" von einem Smart-Handler kauft. DaimlerChrysler wies seine Handler an, sich an
dieser Aktion nicht zu beteiligen, und Edeka blies sie ab (siehe beispielsweise
http://www.swr.de/plusminus/Beitra@f) 09 _08/beitragl.html). Ein weiteres Beispiel fur die
Vermarktung von Autos durch einen Supermarkt betrifft Sainsbury’'s im Vereinigten Konigreich:
Seit dem 14. August 2000 kénnen Kunden im Rahmen des Bank Drive-Programms von

Sainsbury’s unter 3 500 Modellen ein neues Auto auswahlen und bestellen, wahrend sie ihren
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(161)

(162)

dalR die Supermarkte in einigen Landern mit Erfolg den Vertrieb von
Motorradern aufgenommen haben.

Im Kampf um Anteille am europaischen Markt hat der koreanische
Automobilhersteller Daewoo eine Vermarktungsstrategie gewahlt, die auf
vertikal integrierte Vertriebsunternehmen verzichtet: Daewoo erschliel3t den
europdischen Markt tber 100 %ige Tochtergesellschaften und Handler und
nicht Gber traditionelle Handlernetze. Das Unternehmen richtete mehrere
Daewoo-Autozentren mit unternehmenseigenen Ausstellungsraumen ein, in
denen der Interessent das Fahrzeugangebot sehen und eine Testfahrt
unternehmen kann. Im Vereinigten Konigreich hat Daewoo sein Ziel von

1 Prozent Marktanteil erreich#?

Ersatzteile und Zubeh6r werden oft Uber Superméarkte verkauft.
Beispielsweise vertreibt der franzdsische Einzelh&ndler Carrefour Teile und
Serviceprodukte Uber seine Supermarkte. Er verfiigt auch Uber spezielle
Zentren - Centre-Auto/Service Automobile Carrefour (CA/SAC-Zentren) - ,

in denen er Kfz-Grundservice und Schnellreparaturen anbietet. Carrefour
betreibt derzeit in Frankreich 130 Supermarkte, von denen 52 CA/SAC-
Zentren haben. In seinem Angebot befindet sich eine umfangreiche Palette an
Autoteilen und Zubeh#2° Carrefour ist in Frankreich der Marktfihrer beim
Verkauf von  Schmiermitteln,  Scheibenwischern, Batterien und
Schonbeziige#?!

FAZIT:

Die Verordnung 1475/95 ermaiglicht es den Herstellern, grofie Autovertriebszentren, die
Automobile mebrer Marken anbieten und die eine Auswahl an Fabrengmodellen ansstellen
und dafiir die attraktiveren bzw. die ur JMarktnische™ des Autogentrums passenden

Modelle answiblen, zu verbindern. Die Verordnung hemmt somut die Entwicklung nener
Kandile fitr den Kfz-1 ertrieb.

Lebensmitteleinkauf tatigen. Hierbei handelt es sich um einen persodnlichen Vertragskauf mit der
Mdglichkeit, nach Ablauf des Vertrags (2 oder 3 Jahre) das Auto entweder zu kaufen oder es
zurick zu geben. (Siehe http://www.j-sainsbury.co.uk/invest4f800.htm). Auch der
spanische Einzelhandler El Corte Inglés versucht den Verkauf von Neuwagen in Verbindung mit
einem Joint Venture, das im Oktober 2000 von Handlern gegrindet werden sollte (siehe
Expansiéon vom 16. August 2000, S. 3).

199 ET The Future of Automotive Distribution“Studie, S. 28-30.

200 scheibenwischer, Schonbeziige, Bremsbelage, Alarmanlagen, Stereoanlagen, Dachgepécktrager,
Reifen, Schmierstoffe und Batterien.

201 FT The Future of Automotive Distribution“Studie, S. 163.
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5 DURCHSETZUNG DER VERORDNUNG 1475/95 DURCH DIE
K OMMISSION

5.1 SCHREIBEN VON VERBRAUCHERN UNDVERMITTLERN

(163) Bei der Kommission sind Schreiben von Verbrauchern eingegangen, in denen
sie Uber ihre negativen Erfahrungen bei der Austibung ihrer Binnenmarktrechte
berichten. 1995 und 1996 beschwerten sich vor allem deutsche und
Osterreichische Verbraucher bei der Kommission tber Hindernisse beim Kauf
von Volkswagen/Audi in Italien. Ab 1997 sahen sich insbesondere britische
Birger mit zahlreichen Schwierigkeiten konfrontiert, wenn sie auf dem
europaischen Kontinent ein Fahrzeug mit Rechtslenkung kaufen wollten. 1998
und 1999 betrafen mehr als 500 derartige Schreiben die Problematik
Rechtslenkung. Darltber hinaus erreichten die Kommission etwa 90
Auskunftsersuchen zum Kauf von Autos mit Rechtslenkung im Ausland. Zu
Problemen beim grenziiberschreitenden Verkauf von Autos mit Linkslenkung
gingen verglichen damit im gleichen Zeitraum etwa 130 Schreiben ein. (Weitere
Einzelheiten sieh@nhé&nge Il und IV.)

(164) Selbst wenn diese Schreiben kein umfassendes Bild von den Problemen
vermitteln, vor denen die Verbraucher stehen, so stellen sie dennoch eine
wichtige Informationsquelle fur die Kommission dar. Sie zeigen, dal3 der
Binnenmarkt beim Autovertrieb noch nicht so funktioniert, wie er sollte, wenn
alle Beteiligten die einschlagigen EU-Wettbewerbsregeln und die Verordnung
1475/95 einhieltet®®2 Die 1998 gegen Volkswagen/Audi eingeleiteten
Verfahren wegen der Behinderung des Autokaufs durch Verbraucher in einem
anderen Mitgliedstaat und die Einleitung mehrerer Verfahren gegen
verschiedene Automobilhersteller aufgrund der Errichtung von Hindernissen fir
den Parallelhandel auf der Grundlage von Verbraucherbeschwerden bestatigen
diese Feststellungen (siehe auch Abschnitt 5.2.1, Seite 56). Wie aus den
Anhangen Il und IV_ hervorgeht, geben anscheinend die Vertriebssysteme in
einigen Mitgliedstaaten eher Anlal? zur Kritik als in anderen. Die Verbraucher
fuhren noch immer die gleichen Arten von Problemen bei der Bestellung eines
Autos im Ausland an. Sie haben Mihe, einen Handler zu finden, der ihre
Bestellung annimmt; sie haben Schwierigkeiten, ein Preisangebot zu erhalten;
sie miussen langere Lieferzeiten in Kauf nehmen als einheimische Kunden.
Weitere Kritikpunkte: hohe Anzahlungen, hohe Rechtslenkerzuschlage,
Uberschreitung der vereinbarten Lieferfrist, Nichtlieferung von Fahrzeugen und
Stornierung von Bestellungen.

(165) Ausgehend von den der Kommission zur Verfligung stehenden Informationen
und der eingegangenen Beschwerden erfolgt bzw. erfolgte der Parallelhandel im

202 Einige dieser Beschwerden betreffen Behinderungen des Parallelhandels vor dem Inkrafttreten
von Verordnung 1475/95 am 1. Oktober 1995. Allerdings stellte der Schutz des Parallelhandels
gemaR Verordnung 1475/95 wie auch der ersten Gruppenfreistellung der Kommission fur
Kraftfahrzeuge, Verordnung 123/85, eines der Schlisselelemente fur die Freistellung von
Vertriebsvereinbarungen fir Kraftfahrzeuge dar (siehe beispielsweise Bekanntmachung zur
Verordnung 123/85, Kapitel I.1; siehe auch Urteil des Gerichts erster Instanz vom 6. Juli 2000
Volkswagen gegen Kommissj@ache T-62/98, Punkt 214).
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wesentlichen zwischen den folgenden Landern:

» aus Deutschland stammende Verbraucher versuchen (bzw. versuchten), in
Italien (im wesentlichen zwischen 1994 und 1996), Dé&nemark, den
Niederlanden, Belgien und Finnland neue Autos zu kaufen;

« Verbraucher aus Osterreich versuchten, zwischen 1994 und 1996 ihre
Neuwagen in Italien zu kaufen;

* Britische Verbraucher kaufen seit 1997 ihre neuen Autos in den
Niederlanden, in Belgien, Deutschland, Frankreich, Danemark und Portugal;

» Verbraucher aus Belgien versuchen, bestimmte Modelle von Neuwagen in
Deutschland zu kaufen;

» Franzdsische Verbraucher versuchen, neue Autos in den Niederlanden und
in Deutschland zu kaufen, well die Lieferzeiten in Deutschland kirzer sind
und die Preise in den Niederlanden unter denen in Frankreich liegen; einige
Franzosen kaufen ihre Autos auch in Belgien;

» Verbraucher aus Portugal kaufen Neuwagen in Spanien;
* Verbraucher aus Spanien kaufen Neuwagen in Deutschland;
» Schwedische Verbraucher versuchen, neue Autos in Danemark zu kaufen;

* Norwegische Verbraucher kaufen Autos in D&nemark.

(166) Die von Vermittlern eingegangenen Reaktionen sind ebenfalls negativer Art. Sie
beschweren sich Uber die Hindernisse, die ihnen von Automobilherstellern oder
Handlern in den Weg gelegt werden, wenn sie von ihrem Recht Gebrauch
machen wollen, im Ausland fir einen bestimmten Kunden ein Auto zu kaufen.

(167) Weisen Schreiben von Verbrauchern oder Vermittlern auf Probleme hin, die in
einem der Verordnung 1475/95 gemal3en Vertriebssystem nicht auftreten
durften, so leitet die Kommission diese Schreiben an den entsprechenden
Hersteller oder Importeur weiter und ersucht diese, Schritte zur Behebung
dieses Problems einzuleiten und die Kommission sowie den Beschwerdefiihrer
Uber die entsprechenden Maflinahmen zu informieren. Im allgemeinen sind die
Autohersteller nach einem solchen Vorgehen der Kommission bereit, eine
Losung fur dieses Problem zu finden. Allerdings ergreifen die Hersteller nicht
immer generelle Mal3nahmen, die in ihrem gesamten Vertriebsnetz anwendbar
sind, um eine Wiederholung des Problems zu vermeiden.

5.2 FORMELLE VERFAHREN BETREFFEND DIE VERORDNUNGEN 123/85
UND 1475/95

5.2.1 Wichtige Verfahren gegen Automobilhersteller

(168) Samtliche  nachstehend beschriebenen formellen Verfahren gegen
Automobilhersteller betreffegschwarze Verhaltensweiseffs, die meisten von

203 \Weitere Einzelheiten siehe Abschnitt 3.3.3.2, Seite 23.
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ihnen Behinderungen des Parallelhandels, wenn Verbraucher in einem anderen
als dem Land, in dem sie ansassig sind, ein Auto kaufen und damit von einem
niedrigeren Preis profitieren wollen.

(169) Zwischen 1995 und 1999 fuhrte die Kommission mehrere Untersuchungen in
den GeschéaftsrAumen von Automobilherstellern, ihren Importeuren und einigen
ihrer Handler durch. Damit sollte festgestellt werden, ob gegenlber den
Handlern MalRnahmen mit dem Ziel getroffen worden waren, Verkaufe an
Kunden aus anderen Mitgliedstaaten in einer den Verordnungen 123/85 und
1475/95 zuwiderlaufenden Weise zu beschranken oder zu verhindern. In all
diesen Fallen war die Entscheidung zur Einleitung einer Nachprufung durch
Beschwerden der Verbraucher ausgelést worden, die die Vorteile des
Binnenmarkts nutzen wollten und die Kommission tiber angebliche Hindernisse
fur solche Geschafte informierten.

(170) Im Laufe der im Oktober 1995 durchgefuhrten Untersuchungen fand die
Kommission Belege dafur, daf’3 diéolkswagen AG und ihre TochterAudi
AG zusammen mit ihrem gemeinsamen Importeur fur Italien, der Autogerma
S.p.A., eine Strategie zur Behinderung und/oder Verhinderung des Kaufs von
neuen Kraftfahrzeugen in Italien durch Endverbraucher, vor allem aus
Deutschland und Osterreich, entwickelt hatten. Am 28. Januar 1998 erlie die
Kommission eine Buf3geldentscheidung gegen die Volkswagen AG und erlegte
ihr eine Rekordgeldbuf3e in H6he von 102 Mioauf2%4 In seinem Urteil vom
6. Juli 2000 bestatigte das Gericht erster Instanz die wesentlichen
Feststellungen dieser Entscheidung, setzte jedoch die GeldbulRe auf 90 Mio.
heral?0s

(171) Ein weiterer Fall, an dem di&olkswagen AG beteiligt ist, betrifft die
Preisfestsetzung fur das neue Volkswagen-Modell Passat in Deutschland. Im
Juni 1999 wurde an das Unternehmen eine Mitteilung der Beschwerdefdnkte

204 ABI. L 124 vom 25.4.1998, S.60; siehe auch Pressemitteilung IP/98/94 vom 28.1.1998.
Volkswagerhat diese Entscheidung vor dem Gericht erster Instanz angefochten.

205 Urteil des Gerichts erster Instanz vom 6. Juli 20@6lkswagen gegen KommissjoBache T-
65/98. Das Gericht erster Instanz entschied, daf3 die von Volkswagen festgelegten Mal3Bhahmen
wie die Bonuspolitik, durch die Exportverkdufe durch Nichtzahlung der normalerweise fir
Inlandsverkaufe gewéahrten Boni benachteiligt werden, die restriktive Lieferpolitik, das Verhalten
gegeniiber Kunden, die vom Kauf von Neuwagen in Italien abgehalten wurden, und Kontrollen,
Verwarnungen und Sanktionen gegeniber italienischen Handlern den Parallelhandel
einschrankten und damit gegen Artikel 81 Absatz 1 verstielBen. Andererseits zog das GEIl in
Erwagung, dal nicht ausreichend bewiesen wurde, dal} Volkswagen einige MalRBhahmen
eingefuhrt hatte, auf die sich die Geldbul3e grindete, insbesondere das geteilte Margensystem zur
Begrenzung von Parallelexporten.
Das GEI fuhrte an, daf3 die Kommission von dem besagten illegalen Pramiensystem wuf3te und
daf sie nicht in der Lage gewesen sei nachzuweisen, dafl3 die Verletzung weiter anhielt, nachdem
Volkswagen 1996 an seine Handler Rundschreiben geschickt hatte. Daher entschied es, daf? die
GeldbuRRe von einer Verletzungsdauer von lediglich drei Jahren ausgehen sollte, d. h. von 1993
bis 1996 (und nicht zehn Jahre).
Allerdings reduzierte das GEI die GeldbuRRe lediglich geringfigig um 12 #1auf 90 Mio.€,
was die Ansicht des GEI erkennen |af3t, dal? es sich bei Beschrankungen des Parallelhandels um
auRerst schwerwiegende VersttRe handelt.

206 Eine Mitteilung der Beschwerdepunkte ist der erste Schritt in einem formellen Verfahren. Damit

unterrichtet die Kommission Unternehmen schriftlich Uber die Beschwerdepunkte, die sie gegen
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mit der Feststellung gesandt, daf} diese Maflinahme gegen Artikel 81 EG-
Vertrag verstol3t, da die Handler davon abgehalten werden, in einen effektiven
Wettbewerb mit Handlern in anderen Mitgliedstaaten zu treten, in denen die
Preise niedriger sind. Sie verringert auch die Anreize fir Kunden anderer
Markte mit hohem Preisniveau (wie Grof3britannien), ein Auto in Deutschland
zu kaufen.

(172) Nach der Durchfuhrung von Untersuchungen im Dezember 1996 wurde im

April 1999 eine Mitteilung der Beschwerdepunkte andemlerChrysler AG
gerichtet, in der es hiel3, dal das Unternehmen zusammen mit seinen
Importeuren in Spanien, den Niederlanden und Belgien MalRnahmen in der
Absicht ergriffen habe, den Verkauf von Autos der Marke Mercedes-Benz in
diesen Mitgliedstaaten an dort nichtansdssige Verbraucher einzuschranken
und/oder zu verhinder#”

(173) Im Falle des niederlandischen Importeurs von Opel verhangte die Kommission

mit Entscheidung vom 20. September 2000 eine Geldbu3e in Hohe von 43
Mio.€. Die Entscheidung beruht auf Unterlagen, die wahrend der im Dezember
1996 durchgefuhrten Untersuchungen gefunden worden waren. Laut diesen
Dokumenten hatt©pel Nederland B.V. eine Reihe von MalRnahmen mit dem
Ziel durchgefihrt, den Kauf von Neuwagen der Marke Opel in den
Niederlanden, die fur die unmittelbare Wiederausfuhr bestimmt waren,
einzuschranken und/oder zu verhind&ih.

(174) In zwei weiteren Féllen fihrte die Kommission im Marz bzw. September 1999

Untersuchungen bei den UnternehmBenault S.A, Peugeot S.A. und
Citroen S.A. und bei einigen ihrer Importeure durch. Hintergrund daftr
waren Informationen, die darauf hindeuteten, dald nichtansassige Verbraucher
unter anderem aus dem Vereinigten Konigreich und Frankreich beim Kauf eines
Autos (vor allem in Deutschland, den Niederlanden und Irland) behindert
wurden. Diese Félle werden noch geprift. Sie betreffen Grundprinzipien der
EU-Wettbewerbsregeln fur den Vertrieb von Kraftfahrzeugen, die durch die
Verordnungen 123/85 sowie 1475/95 geschitzt sind.

5.2.2 Formelle Beschwerden

(175) Die Kommission hat eine Reihe von formellen Beschwerden auf dem Gebiet des

Autovertriebs erhalten. IAnhang V werden die verschiedenen eingegangenen
Beschwerden beschrieben.
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diese in Anbetracht einer angeblichen Verletzung der EU-Wettbewerbsregeln erhebt. Die
betreffenden Unternehmen haben das Recht, zu dieser Mitteilung der Beschwerdepunkte Stellung
zu nehmen, die in keiner Weise den Ausgang des Falls vorwegnimmt.

Siehe Memo/99/22 vom 16.4.1999 und interner Vermerk an die Vertretungen in den
Mitgliedstaaten BIO/99/407 vom 27.10.199®as Verfahren gegen DaimlerChrysler und
Volkswagen (Preisfestsetzung flr den Passat) ist noch nicht abgeschlgssganwartig
analysiert die Kommission die Antworten dieser Autohersteller auf ihre Mitteilung der
Beschwerdepunkte.

208 Sjehe Pressemitteilung 1P/00/1028 vom 20.9.2000.
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5.2.3 Anmeldung von Vertriebsvereinbarungen

(176) Es gibt eine Reihe von Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen uber
Kraftfahrzeuge, die nicht unter die Verordnung fallen und fir die sie keine
Rechtssicherheit bietet. 1997 erhielt die Kommission eine Anmeldung des
Mustervertrags fuFord-Service-Stationen Die Kommission befand, daf3 die
Vereinbarung nicht in den Geltungsbereich der Verordnung 1475/95 fiel, da sie
nur den Kundendienst betraf. Sie erkannte jedoch die Vorteile fur die
Verbraucher an, die sie vor allem in Form von kundennah erbrachten
Dienstleistungen mit sich bringt. Die Vereinbarung Uber die Ford-Service-
Stationen erfilite die Bedingungen von Artikel 81 Absatz 3, und der Fall wurde
per Verwaltungsschreiben abgeschlossen.

(177) Die Anmeldung der Mustervertriebsvertrage fir den Wagerart betraf ein
neues Vertriebskonzept fur Autos. Nachdem durchgesetzt worden war, daf3
Smart-Handler auch andere Marken verkaufen und Kunden durch Werbung
aul3erhalb ihres Vertragsgebiets gewinnen dirfen, bestatigte die Kommission
den Parteien per Verwaltungsschreiben, daf’ die Vereinbarung aufgrund dieser
betrachtlichen Anderungen mit der Verordnung 1475/95 im Einklang &teht.

FAZIT:

Die gegen Auntomobilhersteller eingeleiteten 1 erfabren eigen, daf§ eines der Hauptziele der
Verordnung, d. b. Schutzg der in diesemr Bericht beschriebenen Rechte fiir die Verbraucher im
Binnenmarkt, nicht gangilich erfiillt u sein scheint. AufSerdem deutet die Tatsache, daf§ neue
Abrten von Kfz-Vertriebs- und/ oder Kundendienstvereinbarungen angemeldet wurden, daranf
bin, daff die Verordnung 1475/95 keine anderen Arten von Kraftfabrsengvertriebs-
und/ oder —kundendienstvereinbarungen abdeckt. Sie bietet also nur fiir einen bestimmten
Vereinbarungstyp Rechissicherhert.

209 XxXVII. Bericht (ber die Wettbewerbspolitik 1997, Erster Teil, Abschnitt |, B 3 und
Pressemitteilung IP/97/740 vom 4.8.1997.
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6
6.1

6.1.1
(178)

WURDIGUNG DER ANWENDUNG VON VERORDNUNG 1475/95

DER VERORDNUNG 1475/95 ZUGRUNDE LIEGENDE ANNAHMEN:
GELTEN SIE NOCH?

Besteht im Kraftfahrzeugsektor ein wirksamer Wettbewerb?

Die Freistellung von Vereinbarungen tber den ausschlie3lichen und selektiven
Vertrieb von Kraftfahrzeugen beruht u.a. auf der grundlegenden Annahme,
dal} ein wirksamer Wettbewerb nicht nur zwischen den Vertriebsnetzen der
Hersteller unterschiedlicher Marken (Wettbewerb zwischen Marken oder
inter-brand Wettbewerb) besteht, sondern bis zu einem gewissen Grad auch
zwischen verschiedenen Handlern derselben Marke (markenspezifischer
Wettbewerb oder intra-brand Wettbewerb). Zu den Zielen der Verordnung
Nr. 1475/95 gehort es, dal? die europaischen Verbraucher die Vorteile dieses
Wettbewerbs nutzen k6nné#.

6.1.1.1 Intra-brand Wettbewerb im Kraftfahrzeugvertrieb

(179)

(180)

In der Verordnung niedergelegte Grenzen

Der Verordnung zufolge mul3 Mitgliedern eines Héandlernetzes die
Entscheidung tberlassen bleiben, ob sie entweder direkt oder aber Uber einen
Vermittler an die Endverbraucher und an andere Handler verkaufen, die
demselben Netz angehdren, und zwar unabhangig davon, wo sich ihr
Wohnsitz in der EU befindet. Hingegen sind die Handler nicht befugt, an nicht
zu ihrem Netz gehdrende Unternehmen zu verkaufen, die keine
Endverbraucher sind, sondern Wiederverkaufsgeschatfte tatigen; diese werden
in der Regel alsunabhéngige Wiederverkaufemezeichnetl!

Angesichts des Grundsatzes der Gebietsausschliel3lichkeit sind die Handler
insbesondere verpflichtet, sich auf ihr Vertragsgebiet zu konzentrieren.
Allerdings durfen sie auch an Kunden mit Wohnsitz auf3erhalb des
Vertragsgebietes verkaufen (passive Verkaufe) oder sich um Kunden
aul3erhalb ihres eigenen Vertragsgebietes bemuihen, sofern dies nicht durch
personalisierte Kontakte geschiéht.Demnach sind Handler innerhalb eines
Mitgliedstaates berechtigt, mit anderen Handlern, insbesondere mit Handlern
aus anderen Mitgliedstaaten, zu konkurrieren.

210 sjehe Erwagungsgrund 30 der Verordnung (EG) Nr. 1475/95.
211 Artikel 3 Nummern 10 und 11 der Verordnung Nr. 1475/95.

212 siehe Artikel 3 Nummer 8 der Verordnung Nr. 1475/95 (das Recht auf Tatigung passiver
Verkaufe und das Recht, sich aktiv um Kunden auf3erhalb des Vertragsgebiets zu bemihen,
sofern dies nicht durch personalisierte Werbung geschieht).
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6.1.1.2 Intra-brand Wettbewerb innerhalb eines Mitgliedstaates

(181)

(182)

(183)

(184)

Den zum Vertriebsnetz eines bestimmten Fahrzeugherstellers gehérenden
Handlern steht im Prinzip eine Reihe von Instrumenten zur Verfligung, die sie
in die Lage versetzen, aktiv mit anderen Handlern in Wettbewerb zu treten.
So kdnnen Handler ihren Kunden insbesondere Preisnachlasse und andere
Vergunstigungen gewahren. Zudem konnen sie sich auf ihre fachlichen
Kenntnisse und Fahigkeiten, die Qualitdt der Serviceleistungen (Verkauf und
Kundendienst), das Anbieten von Vorzugsbedingungen bei Inzahlungnahme
von Gebrauchtwagen und auf die Bereitstellung einer grof3en Zahl weiterer
Leistungen im Bereich des Kundendienstes (beispielsweise erweiterte
Offnungszeiten, flexibler Service, Bereitstellung von Ersatzfahrzeugen,
24-Stunden-Hilfe) stitzen. Dank dieses Instrumentariums sind sie in der Lage,
sich am Wettbewerb mit anderen dem Netz angehérigen Handlern zu
beteiligen.

Als Anzeichen fir einen wirksamen Wettbewerb kann die weitverbreitete
Nutzung der obengenannten Instrumente angesehen werden. Allerdings sind
die ,Margen®, die Hersteller oder deren Lieferanten den Handlern zugestehen
(d. h. die Differenz zwischen den [Grol3handels-]preisen, zu denen Autos
vom Hersteller oder Importeur an den Handler verkauft werden, und den
empfohlenen  Endabnehmerpreisen) innerhalb  eines  bestimmten
Mitgliedstaates fur alle Handler, die ein bestimmtes Modell verkaufen,
ahnlich, und grolRere Handler ziehen keinen Vorteil in Form von
Preisnachlassen daraus, daf3 sie ein im Vergleich zu kleinen Handlern héheres
Umsatzvolumen erzielen. Angesichts dessen ist der intra-brand Wettbewerb
im Bereich der Preise nur eingeschrankt moéglich. Beim derzeitigen System
scheint es auch keine ausreichenden Anreize fir die Hersteller zu geben, die
Lieferpreise zu reduzieren, wenn ein Handler gro3e Mengen bestellt.

Die meisten Hersteller behalten sich das Recht vor, an einen bestimmten
~vorbehaltskunden“-Kreis direkt zu verkaufé¥. Darlber verhandeln der
Kunde und der Hersteller oder dessen Lieferant in dem Mitgliedstaat, in dem
der Kunde ansassig ist, in der Regel direkt. Zwar darf den Handlern nicht das
Recht streitig gemacht werden, sich ebenfalls um derartige Geschafte zu
bemiuhen, aber die Preisnachlasse, die die Hersteller Vorbehaltskunden
Ublicherweise einrdumen, liegen weit Uber den Rabatten, die ein Handler
seinen Privatkunden anbieten kann. Dies hat zur Folge, da3 Handler in der
Praxis bei diesen Geschaften mit ihren Herstellern nicht wirksam konkurrieren
kénnen.

Die Tendenz hin zu weniger Handlern mit grof3eren Vertragsgebieten wird in
Abschnitt 4.1.2, insbesondere Randnummer (91) (siehe oben, Seite 39),
beschrieben. Dies birgt angeblich die Gefahr einer gewissen Abschwéchung
des intra-brand Wettbewerbs in si¥l,denn die Kunden mussen mehr Zeit

213 7y

den typischen Vertretern des Vorbehaltskundenkreises gehdéren Mitarbeiter von

Unternehmen, die Behoérden im jeweiligen Land, Mitarbeiter internationaler Organisationen,
groBere Unternehmen sowie Leasing- und Mietwagenfirmen. Dieses Recht kann allerdings
gemaf Artikel 2 der Verordnung Nr. 1475/95 ausgeschlossen werden.

214 Sjehe dazu zum Beispiel ICDPBeyond the block exemption4/98, S. 33; Auto Infos 1100,
11.02.2000, S. 14.
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6.1.1.3
(185)

(186)

(187)

(188)

(189)

und Mihe fur das Vergleichen von Angeboten aufwenden. Andererseits sind
groRere Handler besser in der Lage, umfassend Werbung zu betreiben,
insbesondere Uber ihr Absatzgebiet hinaus. Mit dem Internet kdnnte es im
allgemeinen leichter und billiger sein, in einem grof3eren Gebiet zu werben.

Intra-brand Wettbewerb in der EU

Der intra-brand Wettbewerb zwischen Ha&ndlern aus verschiedenen
Mitgliedstaaten wird durch die innerhalb der Europaischen Union bestehenden
erheblichen Preisunterschiede und durch eine starkere Preistransparenz
gefbrdert. Letztere resultiert aus dem von der Kommission in regelmafligen
Abstanden verdffentlichten Bericht Uber die Auto-Pré&iseund aus der
Einfihrung des Euro in den Mitgliedstaaten, die zur Eurozone gehéren.

Auch wenn Preisunterschiede die Haupttriebkraft fir den Parallelhandel sind,
kénnen andere Faktoren wie die Verfugbarkeit bestimmter Modelle oder

Lieferzeiten im intra-brand Wettbewerb ebenfalls eine Rolle spielen. Da sich

die Kunden zunehmend der Tatsache bewul3t werden, daf3 die Moéglichkeit
besteht, ein Auto auch in einem anderen Mitgliedstaat zu kaufen, in dem die
Preise und die sonstigen Verkaufsbedingungen ginstiger sind, missen
Handler auf bestimmten Markten mit hoheren Preisen damit rechnen, daf3
auslandische Handler als Konkurrenten auftreten.

Grinde flr Preisunterschiede:

Preise und folglich auch Preisunterschiede ergeben sich aus einer Reihe von
Faktoren, die in jedem einzelnen Mitgliedstaat gesondert gewdrdigt werden
mussen. Wahrend bei einigen dieser Faktoren davon auszugehen ist, dal3 sie
sich dem Einflu3 der Wirtschaftsteilnehmer entziehen und nur langfristig
verandert werden konnen (z. B. die Besteuerung, Wechselkursschwankungen
und die allgemeine Wirtschaftslage in einem Mitgliedstaat), handelt es sich bei
anderen um Variablen, die kurz- oder mittelfristig beeinflul3bar sind.

Die Preisgestaltung der Hersteller

Uber die Preisgestaltung entscheiden die Hersteller, indem sie einschatzen,
welchen Preis ein Verbraucher fur ein Auto zu zahlen bereit ist, wobei sie
solche Faktoren wie die allgemeine Wirtschafts-, Wahrungs- und
Finanzsituation in dem betreffenden Mitgliedstaat, die Kaufkraft der
potentiellen Fahrzeugkéaufer und die Preise von konkurrierenden Modellen,
aber auch solche Faktoren wie der angestrebte Marktanteil und die relative
Bedeutung einzelner Kundengruppen in die Einschétzung einbeziehen. Beim
Vergleich des Preises, den man fur ein bestimmtes Modell in verschiedenen
Mitgliedstaaten zahlen muf3, spielen auch Unterschiede in der Grund- und
Zusatzausstattung eine Rolle.

Bei der Preisgestaltung orientieren sich die Hersteller zudem an
markenspezifischen Gesichtspunkten wie der Wahrnehmung der Marke auf

215 Dieser Bericht wird zweimal jahrlich von der Kommission veréffentlicht. Weitere Einzelheiten
dazu siehe Abschnitt 3.4.3 , Seite. 29 des vorliegenden Berichts.
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(190)

(191)

(192)

einem nationalen Markt, die durch die traditionelle Prasenz des Herstellers auf
diesem Markt beeinflut sein kad#. Schlielich kdénnen sich auch
Unterschiede bei den Vertriebs- und Transportkosten sowie bei anderen
Betriebskosten auf den Endpreis fir eine Marke oder ein Modell
auswirker?l” Ausgehend von diesen Faktoren, veroffentlichen samtliche
Hersteller bzw. gegebenenfalls Importeure Listen, aus denen ihre Handler die
empfohlenen Endabnehmerpreise ersehen kénnen.

Besteuerung des Fahrzeugkaufs

Den Herstellern zufolge gehen Preisunterschiede grof3enteils auf das Konto
der Besteuerung des Neuwagenkaufs, wozu unter anderem die unterschiedlich
hohe Mehrwertsteuer und sonstige Steuern wie hohe Zulassungs-, Oko- oder
Luxussteuern gehdren. Da diese sonstigen Kraftfahrzeugsteuern bislang von
der steuerlichen Harmonisierung des Binnenmarktes ausgenommen sind, ist
die Bandbreite der Besteuerung des Fahrzeugkaufs in der Europaischen Union
nach wie vor grof3.

Die empfohlenen Listenpreise vor Steuern sind in Landern, in denen der
Fahrzeugkauf mit hohen Steuern belegt ist, vergleichsweise niedrig. Eine
weitere Besonderheit des Kraftfahrzeugsektors liegt darin begrindet, dafi
anders als bei allen Ubrigen Waren die Steuern im Bestimmungsland zu
entrichten sind; dazu gehdren die MVWStund alle weiteren beim Kauf und

bei der Zulassung des Fahrzeugs anfallenden Stéifern.

Das folgende Schaubild stellt im Uberblick die Besteuerung eines
Personenkraftfahrzeugs mit einem Hubraum von 2000 dm den
Mitgliedstaaten dar. Die einzelnen S&ulen entsprechen der Hohe der
Kraftfahrzeugsteuern in Prozent, ausgehend vom Fahrzeugpreis zuziglich
Steuern. In den einzelnen S&ulen stellt der schattierte Abschnitt die MWSt
und der weil3e die sonstigen Steuern dar.

216 Beispielsweise handelt es sich beim deutschen Unternehiercedes-Benaind bei der
italienischen Firmdriat um Hersteller, die seit jeher auf dem jeweiligen Binnenmarkt eine starke
Stellung einnehmen. Dagegen missen sie in Landern, in denen sie mit starken einheimischen
Produzenten konkurrieren, andere Marktstrategien verfolgen.

217 Siehe auch Bericht von Lehman Brothers vom 31.07.1998, in dem die Preisunterschiede bei
verschiedenen Produkten in der Européischen Union analysiert werden.

218 Mehrwertsteuer.

219 Einzelheiten siehe Anhang VI, ACEAMotor vehicle taxation in the European Union*
Ubersichtstabelle 1999.
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Schaubild 13: Kraftfahrzeugsteuern in den EU-Mitgliedstaaten
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(193) Aus diesen Faktoren ergeben sich starke Anreize flr den Reexport von

Fahrzeugen aus Mitgliedstaaten, in denen die Preise vor Steuern aufgrund der
dort geltenden Besteuerung vergleichsweise niedrig sind, in Staaten mit relativ
hohen Preisen vor Steuern.

Wechselkursschwankungen

(194) Als weitere wesentliche Ursache fir Preisunterschiede erweisen sich

Wechselkursschwankungé®. Vor der Einfihrung des Eu#é! waren vor

allem die italienische Lira, die schwedische Krone und das britische Pfund von
Schwankungen betroffen. Seit dem 1. November 1999 beschranken sich
Veranderungen bei den Wechselkursen hauptséchlich auf das britische Pfund
und die schwedische Kror#& Es hat sich gezeigt, dal} die Hersteller die
Preise auf den von Wechselkursbewegungen betroffenen Markten nur
z6gerlich anpassen, weil sie eine Schwachung ihrer Wettbewerbsposition
gegenluber den einheimischen Konkurrenten vermeiden oder aber
wahrungsbedingte Zufallsgewinne (windfall profits) fur sich nutzen waéhén.

(195) Aus solchen Situationen kénnen sich starke Impulse fir den

markenspezifischen Wettbewerb ergeben, denn die Kunden sind zunehmend

220
221

222
223

Siehe auch Bericht der [britischen] Wettbewerbskommission, Punkt 2.205 ff.

Am 01.01.1999 in Belgien, Deutschland, Finnland, Spanien, Frankreich, Italien, Irland,
Luxemburg, Osterreich, den Niederlanden und Portugal.

Analyse siehe Abschnitt 6.3.1, Randnr. (319), Seite 113 des vorliegenden Berichts.

Siehe Entscheidung der Kommission vom 28.01.1998 (Sache IV/35.Y83% ABI. L 124 vom
25.04.1998, worin die Lage in Italien umrissen wird. Als 1995 die Lira gegeniber der D-Mark
und dem d&sterreichischen Schilling erheblich abgewertet wurde Votkswagendie Preise in
Italien trotzdem nicht entsprechend an, weil beflrchtet wurde, dall Marktanteile an die
italienischen Wettbewerber verloren gehen; bzw. IP/99/554 (iber die Situation im Vereinigten
Konigreich. Darin hiel3 es, dal3 das Phanomen der sogenadnfalisgewinnedann auftreten
kann, wenn die Wahrung eines Exportmarktes (z.B. Pfund Sterling) gegentber der
einheimischen Wahrung eines Herstellers (z. B. D-Mark) neu bewertet wird und wenn letzterer
seine Preise in der neubewerteten Wahrung nicht senkt.
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bestrebt, Fahrzeuge in Mitgliedstaaten zu erwerben, in denen Autos aufgrund
des Wahrungsgefélles billiger siAg.

Die Besonderheiten der Lage im Vereinigten Konigreich und in Irland:

(196) In der Verordnung 1475/95 ist geregelt, dal es den Kunden auch mdglich

sein mul3, ein Kraftfahrzeug mit den im jeweiligen Heimatland geforderten
technischen Merkmalen bei einem Handler in einem anderen Mitgliedstaat zu
besteller??> Diese alsVerfugbarkeitsklausebekannte Bestimmung bezieht
sich insbesondere auf das im Vereinigten Konigreich und in Irland Ubliche
technische Merkmal der Rechtslenkung.

(197) Der Preisaufschlag fur eine Rechtslenkerausfiihr@g#geid vom Hersteller

fur jedes seiner Modelle in der nationalen Wahrung festgelegt. Dieser
Preisaufschlag mul3 sachlich begriindet sein und kann samtliche zusatzlichen
Herstellungs- und Verwaltungskosten bzw. eine Zusatzgebihr beinhalten, die
anhand der fur dieser technischen Ausfiihrung anfallenden Verwaltungs- und
Logistikkosten berechnet wi#’ Auch wenn der Festbetrag fir eine
bestimmte Marke identisch oder vergleichbar sein kann, héngt die relative
Bedeutung dieses Preisaufschlags im Grunde genommen doch vom
Fahrzeugpreis vor Steuern ab. Folglich kdnnte der aul3erhalb des Vereinigten
Konigreichs oder Irlands erhobene Preisaufschlag ein Kriterium sein, das bei
der Entscheidung des Kunden, ein Auto in einem anderen Mitgliedstaat zu
kaufen228 eine Rolle spielt.

(198) AuRerdem schwankte das Ausmald des intra-brand Wettbewerbs zwischen

dem Vereinigten Konigreich und anderen Mitgliedstaaten, wie bereits an
anderer Stelle im vorliegenden Bericht erwahnt, in Abhangigkeit von
Wechselkursanderungen beim britischen Pfund. Untersuchungen haben
ergeben, dal3 das Pfund im Zeitraum zwischen dem 1. Mai 1997 und dem
1. November 1999 gegeniiber dem ECU/Euro um rund 24 % aufgewertet
wurde?29

224
225

226
227

228
229

Analyse siehe Abschnitt 6.3.1, Randnr.(323), Seite 115 des vorliegenden Berichts.

Artikel 5 Absatz 2 Buchstabe d und Bekanntmachung der Kommission Uber die Verordnung
Nr. 123/85, Kapitel | 1.

Siehe auch Randnr. (61), Seite25 f., 5. Punkt.

Siehe Bekanntmachung der Kommission Uber die Verordnung Nr. 123/85, Kapitel Il 2; siehe
auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkte 2.103 und 2.104. Der britischen
Wettbewerbskommission zufolge sind fur die meisten Autos in der urspringlichen Planung und
Entwicklung Ausfuhrungen mit Links- und Rechtslenkung vorgesehen. Daher sollten die
Konstruktionskosten fiir diese Fahrzeugausfilhrungen den allgemeinen Fertigungskosten fiir das
betreffende Modell zugeordnet und auf die Gesamtzahl der von diesem Modell hergestellten
Fahrzeuge umgelegt werden. Folglich dirfte ein mit den Planungs- und Entwicklungskosten
bzw. Produktionskosten begrindeter Preisaufschlag bei der Uberwiegenden Mehrheit der
Neuwagen nicht gerechtfertigt sein.

Weitere Informationen siehe Randnr. (328), S. 117 des vorliegenden Berichts.

Weitere Informationen siehe Randnr. (319) ff., Seite 113 des vorliegenden Berichts.
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(199)

(200)

(201)

Lieferzeiten

Lieferzeiten erlangen im Bereich des intra-brand Wettbewerbs insbesondere
dann Bedeutung, wenn ein Fahrzeug von einem Kunden nicht in dem Land
bestellt wird, in dem sich sein Wohnsitz befindet, sondern in einem anderen
Mitgliedstaat. Die Lieferzeiten in den einzelnen Mitgliedstaaten kénnen fir
alle Kunden, also einheimische und auslandische Abnehmer, unterschiedlich
sein; insbesondere trifft dies unabhéangig von herstellerspezifischen
logistischen Faktoren allgemeinerer Art auf neu auf den Markt gebrachte
Modelle und bestimmte Varianten eines Modells zu.

Wenn ein Kunde aus einem anderen Mitgliedstaat eine Fahrzeugbestellung
aufgibt, kdnnen die Lieferzeiten manchmal erheblich variieren und sind haufig
langer als Ublich oder erwartet. Dies gilt insbesondere, jedoch nicht
ausschlieB3lich, fur neu auf den Markt gebrachte Modelle. Hinsichtlich der
Lieferzeiten fur Autos gilt die Regel, dal3 diese fir einheimische Kunden und
Kunden aus dem Ausland gleich sein sollten. In der Praxis erweist sich
allerdings, dal3 die auslandischen Kaufern genannten Lieferfristen im
allgemeinen betréchtlich langer siAd¥. Allerdings sind solche langeren
Lieferzeiteg3l nur bei den sogenannten entsprechenden
Personenkraftwagé¥ zulassig.

Der Parallelhandel durfte insbesondere in den grenznahen Gebieten von
benachbarten L&andern bzw. zwischen Landern stattfinden, in denen
nennenswerte Preisunterschiede bestehen. Wegen des allgemein hohen
Preisniveaus bei Kraftfahrzeugen durften Deutschland und Frankreich und seit
1997 auch das Vereinigte Konigrei€h wichtige Bestimmungslander fur
Reimporte sein, wohingegen in solchen L&ndern wie den Niederlanden,
Danemark, Spanien, Irland und Finnland eine starke Nachfrage nach
Reexporten bestehen dirfte.

230 Einzelheiten siehe Abschnitt 6.3.1, Seite 106 des vorliegenden Berichts.
231 |n der Regel nicht mehr als 6 Wochen.

232 Die bekanntesten Beispiele fiir entsprechende Personenkraftwagen sind Fahrzeuge mit
Rechtslenkung fur das Vereinigte Konigreich und Irland, die auf dem européischen Festland
gekauft werden, sowie Autos mit Motoren, die die in Deutschland geltenden Vorschriften Uber
Steuererleichterungen fiir schadstoffarme Autos erfillen.

233 Sjehe Berichte der Kommission Uiber die Kfz-Preise in der EU.
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FAZIT:

Der markenspezifische (intra-brand) Wetthewerh berubt auf einer Reibe von Instrumenten, die
den zum Vertriehsnets eines Herstellers gebirenden Handlern s Gebote stehen. Als
wichtigstes Wetthewerbsinstrument gilt die Gewdibrung von Preisnachlissen und anderen
Vergiinstignngen.  Allerdings  begrenzen die Margen- und Prinuenpolitik, die von den
Herstellern iiblicherweise praktiziert werden und die eine feste Gewinnspanne fiir jedes
verkafte Personenkrafifabrzeng sowie eine Primie fiir die Erreichung bestimmiter Zielvorgaben
beinhalten, den finangiellen Spielranm der Handler.

Der markenspezifische Wetthewerb zwischen Hdéndlern ans verschiedenen Mitgliedstaaten
berubt im wesentlichen auf den Preisunterschieden bei Newwagen in der Gemeinschaft und
diirfte dadurch Aufirieb gewinnen, dafs sich die Verbrancher sunehmend der Maglichkeiten des
Parallelhandels bewnfSt werden. Als Ausloser fiir Preisunterschiede erweisen sich gum einen
bestimmte Faktoren, die sich dem Einfluf§ der Marktaktenre entsiehen, um anderen aber
anch die von den Autoberstellern verfolgten Strategien in der Preisgestaltung.

Eingeschrankt wird der Wettbewerb jedoch durch Restriktionen hinsichtlich der personalisierten
Werbung anflerball des V'ertragsgebiets sowie durch das Verbot des Verkanfs an nicht Zum
Netz gehorende Unternehmen, die als Wiederverkdnfer anfireten. Beide Einschrankungen sind
lant Verordnung Nr. 1475/ 95 zuliissig.

6.1.1.4 Wettbewerb zwischen den verschiedenen Marken (inter-brand)
Wettbewerb im Fahrzeugvertrieb

(202)

(203)

(204)

Die Struktur der Autoindustrie in der Europaischen Union wurde in Abschnitt
4.1 (Seite 30) des vorliegenden Berichts beschrieben.

Die Marktanteile und deren zeitliche Entwicklung bieten einen gewissen
Anhaltspunkt fir den Grad des markenspezifischen Wettbewerbs. Die
Marktanteile234 die auf die Hersteller und ihre Marken entfallen, schwanken
nicht nur zeitlich innerhalb der Européaischen Uni@hsondern weichen auch

in den einzelnen Mitgliedstaaten erheblich voneinander ab (zur
Veranschaulichung siehe nachfolgendes Schaubild). Dartber hinaus kénnen
die gro3en Summen, die von allen Kraftfahrzeugherstellern in die Werbung
fur neue Autos gesteckt werden, als ein weiterer Indikator fur den Umfang
des markenspezifischen Wettbewerbs angesehen werden.

Die am Anfang dieses Kapitels beschriebene Annahme betreffend intra- sowie
inter-brand Wettbewerb bezieht sich auf den Vertrieb von Neufahrzeugen. Da
die Verordnung fur die Zwecke der Freistellung einen Zusammenhang
zwischen Absatz und Kundendienst herstellt, wird im vorliegenden Bericht
auch das Ausmald des Wettbewerbs im Kundendienstbereich analysiert.

234 Fir die Zwecke dieser Tabelle werden Marktanteile fiir ein bestimmtes raumlich relevantes
Gebiet in der Europdischen Union bzw. fir einzelne Mitgliedstaaten und fir den
Personenkraftfahrzeugsektor insgesamt berechnet.

235 Quelle: ACEA, CCFA.
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Schaubild 14: Marktanteile der Fahrzeughersteller

MITGLIED -
MARKT - MARKTANTEIL MITGLIED - STAAT(EN)
HERSTELLER ANTEIL IN AUF DEM STAAT(EN) MIT DEM
DER EURO- | INLANDSMARKT MIT DEM HOCHSTEN
PAISCHEN IN % NIEDRIG - MARKTAN -
UNION STEN TEIL
MARKTAN - (oHNE
TEILIN % INLANDS -
MARKT ) IN %
Volkswagen D UK A
1999 18,8 %
1998 18,0 % 28,2 9,3 31,1
17,1 % 27,5 8,7 29
igg; 17,1 % 27,3 8,5 27,4
Renault F DK E
1999 11,0%
1998 10,7 % 29,0 3,7 13,7
9,9% 27,3 3 12,8
1 7 ] [ ]
1336 10,2 % 26,6 2,8 13,3
PSA F S E
1999 12,1%
1998 11,4 % 28,2 1,2 21,0
11,3 % 28,6 3,3 21,8
igg; 12,1 % 29,4 3,7 20,6
Ford UK D GR IRL
1999 11,2%
1998 11,8 % 18,5 8 3,2 11.3
13,0% 18,7 11,1 4,1 12.9
igg; 11,7 20 11,4 4,7 13.7
General Motors UK D F GR | FIN P
1999 11,5%
1998 11,5% 13,4 14,5 6,4 6.7 | 14.6 12.4
1997 12,1 % 14,3 15,8 6,9 59 | 14.1 14.2
1996 12,4 14,8 16,4 7,4 7.3 | 15.5 14.4
Fiat | S GR P
1999 9,6 %
1998 10,9 % 39,0 1,0 13,1 13.2
1997 11,9% 43,1 0,6 13,6 14.1
1996 11,4 43,7 0,3 17,5 17.5
Japanische - F IRL
Hersteller
1999 11,5%
12,0 % 4,8 31,5
iggs 11,7 % 4.4 30,4
1996 10,4 3,8 31,3

Quelle: ACEA; www.acea.be; CCFAComité des Constructeurs Francais d'Automobjles
"Analyse & Faits, Le marché europ&ei 999, www.ccfa.fr.

(205) Im allgemeinen nehmen die Fahrzeughersteller trotz der Tatsache, daf3 viele
nationale Produzenten seit 1995 Marktanteile an auslandische Lieferanten

verloren haben, auf ihrem jeweiligen Inlandsmarkt eine starke Stellurig®ein.

(206) Allerdings verkaufen nahezu alle in dem Schaubild aufgefihrten Hersteller

Fahrzeuge unter verschiedenen Markennamen. Betrachtet man die

236 Quelle: ACEA.
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(207)

(208)

(209)

(210)

(211)

Entwicklung bei den Marktanteilen auf Markenbasis, so ergibt sich, dal3 ein
Wettbewerb zwischen Marken nicht nur zwischen Herstellern, sondern auch
zwischen den Marken stattfindet, die ein und demselben Hersteller get¥dren.
Letztere Form des Wettbewerbs zwischen Marken ein und desselben
Herstellers fallt aus wettbewerbsrechtlicher Sicht allerdings nicht ins Gewicht.

Ein weiterer Hinweis auf den Wettbewerb zwischen Marken kdnnte sein, daf?
die Grundausstattung von Personenkraftwagen generell verbessert wurde,
gleichzeitig aber die Endabnehmerpreise gesunken sind. Daraus wird
wiederum geschluf3folgert, dald die Autopreise relativ gesehen — also im
Vergleich zu anderen Produkten — gefallen sitfd.

Mehrmarkenvertrieb:

Dadurch, daR3 ein Handler die Mdglichkeit hat, eine zweite (oder auch dritte)
Markez39 zu verkaufen, soll der Wettbewerb zwischen Marken verschiedener
Hersteller (inter-brand Wettbewerb) gefordert und die wirtschatftliche
Unabhangigkeit der Handler von ihren wichtigsten Produzenten und
Importeuren verbessert werden. In der Praxis beschranken sich
Vereinbarungen uber den Vertrieb von mehreren Marken in der Regel auf
Falle, in denen ein Handler eine zweite Marke der Muttergesellschaft
verkaufe4® bzw. in denen die vom Handler vertriebene erste Marke nur einen
geringen Marktanteil hat oder auf einddischenmarktvertreten ist, so dald

der Verkauf einer zweiten Marke fur den Geschéaftsbetrieb des Handlers
Uberlebenswichtig ist*! Vor allem in den nordischen La&ndern dirfte der
Vertrieb einer zweiten Automarke angesichts der in vielen Vertragsgebieten
bestehenden geringen oder sogar sehr geringen Bevdlkerungsdichte von
entscheidender Bedeutung fiir das wirtschaftliche Uberleben des Handlers und
die Rentabilitdt seines Unternehmens sein.

Echte Vereinbarungen tber den Mehrmarkenvertrieb sind nur auf3erst selten
anzutreffen. Folglich wirken sich bestehende Vereinbarungen kaum auf den
Wettbewerb zwischen Marken innerhalb der Européischen Union aus.

In diesem Zusammenhang wird geltend gemacht, dal3 die Entscheidung fir ein
Fahrzeug in hohem MalR3e durch die Markentreue der Verbraucher beeinfluf3t
wird. Dieser Aspekt konnte sich einschrédnkend auf den inter-brand
Wettbewerb auswirken, vor allem dann, wenn in der Praxis echter
Mehrmarkenvertrieb kaum vorkommt.

Die Preisgestaltung der Hersteller:

Nach Angaben der Hersteller ist der von den Wettbewerbern ausgehende
massive Druck der wichtigste bei der Festlegung ihrer Preisstrategien zu

237 Einzelheiten siehe ACEAWestern Europe New Passenger Car Registratiqri€99.
238 Sjehe Abschnitt 6.3.1 des vorliegenden Berichts.

239 Sjehe Artikel 3 Nummer 3 und Erwéagungsgrund (7) der Verordnung Nr. 1475/95.
240 Wichtige Beispiele sin&/olkswagen/Audi, BMW/Rover, General Motors/Saab

241 Ein Sonderfall ist der gemeinsame Vertrieb v@enault/Volvan den nordischen Léndern als
Relikt aus der in der Vergangenheit bestehenden gegenseitigen Beteiligung beider Unternehmen.
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bertucksichtigender Faktor. Dies trifft zwar bis zu einem gewissen Grade zu,
es mul3 aber auch beachtet werden, dal3 groRe Produzenten bzw. die
Hersteller mit einer starken Marktstellung auf ihrem jeweiligen Heimatmarkt
haufig die Vorreiterrolle bei der Festlegung der Listenpreise tUbernehmen,
wéhrend andere mit geringerem Marktanteil oftmals nur die Preisentwicklung
nachvollziehen (d. h., sie orientieren sich an der Politik der starkeren
Wettbewerbe@t2 Einige neue Wettbewerber auf dem européischen
Automarkt - wie beispielsweise die koreanischen Hersteller - scheinen
allerdings ihre Preise in einer Hohe festzulegen, die ihnen den Markteintritt
sowie die Erhdhung ihres Marktanteils in Europa sichern.

(212) Bei der Nutzung der ihnen zur Verfugung stehenden Mdglichkeiten fur die

Preisgestaltung berucksichtigen die Hersteller ihre strategischen Ziele,
insbesondere solche Faktoren wie Marktanteile, Marktvolumen und/oder
-vorteile. In diesem Zusammenhang unterliegen die Entscheidungen der
Hersteller im Bereich der Preisgestaltung auch dem Einflu? subjektiver,
kundenbezogener Faktoren wie z. B. Ansehen der Marke und Einschatzung
des Verhaltnisses zwischen Preis und Qualitat des Modells durch den Kunden.
Daneben spielen auch aul3ere Faktoren wie die auf dem Markt herrschenden
wirtschaftlichen Bedingungen und die Besteuerung von Neufahrzeugen eine
wichtige Rolle bei der Festlegung von empfohlenen Endabnehmerpreisen fir
die verschiedenen Mitgliedstaaten.

FAZIT:

Es spricht vieles dafiir, daff innerhalb der Europdischen Union ein wirksamer Wetthewerb
zwischen den Marken besteht.

6.1.1.5 Wettbewerb im Kundendienstbereich
(213) Die zum Vertriebsnetz der Fahrzeughersteller gehdrenden Handler und

Service-Stationen, die unabhangigen Reparaturunternehmen und die
sogenanntenSchnellreparaturketterkonkurrieren im Kundendienstbereich
miteinander. Bis zum Ablauf der Herstellergarantie werden Autos nahezu
ausnahmslos in einer Vertragswerkstatt gewartet und repariert, da der Kunde
ansonsten seine Gewahrleistungsanspruche verlieren Kgante.

242

243

Siehe auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Randnr. 2.177 und 2.178, 7.4 und
Kapitel 9. In diesem Zusammenhang siehe auch Frankden,The markets for gasoline and

diesel cars in Europe”Diskussionspapier Nr. 2069, Februar 1999. Centre for Economic Palicy
Research, S.2, 35: Diese Studie zu Preisunterschieden zwischen einem bestimmten
Kraftfahrzeugmodell, das mit einem Dieselmotor bzw. einem Benzinmotor ausgestattet ist, fuhrt
zu dem Schluf3, daf3 70-85 % des Preisgefalles auf eine Preisdiskriminierung zuriickzufiihren
sind; die restlichen Prozent ergeben sich aus den hdheren Kosten infolge der unterschiedlichen
Spezifikation. Daf3 eine solche Preisdiskriminierung maglich ist, scheint darauf hinzudeuten, dai3
der markenspezifische Wettbewerb im Kraftfahrzeugsektor vielleicht gar nicht so hart ist wie
allgemein angenommen wird.

In den Artikeln5 und 6 der Verordnung Nr. 1475/95 heil3t es, dalR jeder Handler in der
Europaischen Union sich unabhangig davon, an welchem Ort ein Fahrzeug gekauft wurde,
verpflichtet, Gewéhr zu leisten; tatsachlich haben samtliche Hersteller entsprechende
Bestimmungen in ihre Servicehefte aufgenommen.
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(214) Nach Ablauf der Garantiezeit betrauen viele Kunden zumindest noch fur
einige weitere Jahre einen Handler oder eine Service-Station mit der Wartung
und Instandsetzung ihrer Fahrzeuge. Fir bestimmte Routinearbeiten nimmt
ein Grol3teil der Kunden aber auch die Leistungen unabhéngiger
Reparaturunternehmen oder einer Schnellreparaturkette in Anspruch. Nach
drei bis funf Jahren werden Autos zunehmend von einer unabh&angigen
Reparaturwerkstatt oder Schnellreparaturketten gewartet und
instandgehaltet4 Anders als beim Kauf von Neuwagen kdnnen sich die
Kunden nach Ablauf der Garantiezeit unter drei bis vier Arten von
Kundendienstanbietern  (Handler, unabhéangige Reparaturwerkstatt,
Schnellreparaturkette, bei einigen Marken auch Service-Station) auswéhlen.
Im allgemeinen werden Kundendienstleistungen im Heimatland des
Verbrauchers in der N&he seines Wohnortes nachgefragt.

(215) Die Freiheit der Handler, qualitativ gleichwertige Ersatzteile zu beziehen, die
sie fur Wartungs- und Instandsetzungsarbeiten benétgenlite sich positiv
auf den Wettbewerb im Kundendienstbereich auswirken, insbesondere auf den
Wettbewerb zwischen Handlern und unabhangigen Reparaturwerkstatten.

(216) Angesichts der wachsenden Bedeutung von elektronischen Bauteilen und
Elektroniksystemen in Kraftfahrzeugen sind unabhéangige
Reparaturwerkstatten auch darauf angewiesen, daf ihnen die erforderlichen
technischen Informationen zur Verfugung gestellt wer##éer Zugang zu
technischen Informationen, der in der Verordnung vorgesehen ist, soll den
Wettbewerb im Bereich des Kundendienstes zu fordern.

FAZIT:

In der Praxis beschrinkt sich der Wettbewerb im Kundendienstbereich auf die Zeit nach
Ablanf der Herstellergarantie, denn wéibrend der Gewdibrleistungsfrist lassen die V'erbrancher
Wartungs- und Instandsetzungsarbeiten an thren Autos vorgugsweise vom Handler ansfiibren,
damit ihnen die Garantieanspriiche nicht verloren gehen. Nach Ablauf der Garantiezeit ist
Wetthewerb mdglich, denn die Verbraucher konnen fiir den Kundendienst sowohl dem
offiziellen Netg angeborige Unternehmen als anch andere Anbieter in Anspruch nehmen.
Somit ergibt sich eine gansg; andere Sachlage als beim Vertrieh von Neufahreugen.

6.1.2 Sind Kraftfahrzeuge technische Verbrauchsgiter, die der Wartung und
Instandsetzung durch Markenspezialisten bedurfen?

(217) Die Verordnung Nr. 1475/95 beruht auf der Annahme, dal3 Kraftfahrzeuge
fachkundiger Wartung und Instandsetzung bedirfen und daf? die Hersteller
mit einer begrenzten Anzahl von Handlern oder Reparaturbetrieben

244 Siehe Abschnitt 4.2.1, Seite 46 des vorliegenden Berichts.
245 Artikel 6 der Verordnung Nr. 1475/95.

246 Sjehe Artikel 6 Absatz 1 Nummer 12 und Erwagungsgrund 28 der Verordnung Nr. 1475/95.
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zusammenarbeiten missen, um diesen fachkundigen Kundendienst anbieten zu
kénnenz47

(218) Im folgenden Schaubild sind die verschiedenen Kategorien von Unternehmen,
die Wartungs- und Instandsetzungsleistungen anbieten, sowie die Art der
angebotenen Leistungen dargestellt.

Schaubild 15: Typische Merkmale der verschiedenen Anbieter von
Kundendienstleistungen

ART DES KOMPLETTES EINGE- EINFACHE ALTER DER
ANBIETERS SPEKTRUM SCHRANKTES | SERVICE- UND | BETREUTEN
DER KUNDEN- | SPEKTRUM AN | REPARATUR- | FAHRZEUGE*
DIENST- UND KUNDEN - ARBEITEN
REPARATUR- DIENST- UND
LEISTUNGEN REPARATUR-
LEISTUNGEN
Handler X 0-3 Jahre

(Garantiezeit);
bis zu 4 Jahre
alte Fahrzeuge

Service- X 0-3 Jahre

Station (Garantiezeit);
bis zu 4 Jahre
alte Fahrzeuge

Unab- X X nach 3-4
Repara ini Jahren
Reparatur- (nur einige)

werkstatt

Schnell- X nach 4-6
reparatur- nach 4
ketten

Quelle: Kommission

* Die obigen Angaben zum Fahrzeugalter dienen lediglich als Anhaltspunkte. In Abhangigkeit von
den nationalen Gepflogenheiten kommt es auch vor, dall unabhangige Reparaturwerkstatten
bestimmte Arbeiten bereits durchfihren, ehe ein Fahrzeug dieses Alter erreicht hat, und dald
umgekehrt Handler auch nach Ablauf der Garantiezeit mit Arbeiten betraut werden.

(219) Neuwagen werden zunehmend zuverlassiger und missen seltener gewartet
werderd*8 (siehe Abschnitt 4.2.1 Seite 46 des vorliegenden Berichts).

(220) CGleichzeitig werden Neuwagen wegen des Einsatzes einer wachsenden Zahl
von Elektroniksystemen immer komplizierter; dazu gehoren z.B. die
computergesteuerte Uberwachung des Antiblockiersystems und des
SchadstoffausstoRRes, aber auch kompakte Zentraleinheiten zur Uberwachung
samtlicher Fahrzeugfunktionen. Viele Branchenkenner sind der Ansicht, daf?
die aufgrund langerer Wartungsintervalle und des geringeren Wartungsbedarfs
je Inspektion zu verzeichnenden Umsatz- und Rentabilitdtseinbuf3en durch den

247 Sjehe Erwagungsgrund 4 und Artikel 5 der Verordnung Nr. 1475/95.
248 Sjehe: ICDP, After-sales in Europe“von P. Wade, L. Buzzavo, T. Chieux, K. Zellmer, J. Kiff,
Forschungsvortrag 2/97 vom Juli 1997 (im folgenden: IC[DRer-sales in Europe“2/97), S.

74; PriceWaterhouseCoopefSuaranteeing Survival“,Mai 2000, Folien 71 ff.
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(221)

(222)

(223)

hoheren Zeitaufwand, der wegen der gestiegenen Kompliziertheit der
Fahrzeuge bei der Wartung und Instandsetzung anfallt, wieder ausgeglichen
werder4® Dem Netz angehérige Handler und Service-Stationen waren

demzufolge als einzige in der Lage, Kraftfahrzeuge fachkundig zu warten und
instandzusetzen.

Untersuchungen zufolge bestehen jedoch ernste Zweifel, ob die Technik der
.Rettungsanker* fir den Ha&ndler-Kundendienst sein ##d.In den
Untersuchungen wird hervorgehoben, dal3 sich diese Prophezeiung in der
Vergangenheit, als Autos mit neuen elektronischen Komponenten ausgestattet
wurden, als unbegriindet erwiesen hat. Das gleiche durfte auf die neuen, noch
komplizierteren Systeme zutreffen, die heute in Fahrzeuge eingebaut werden.
Angeblich  werden die  fur Diagnoseausristungen benutzten
Elektronikprotokolle bei allen Marken eingesetzt und stehen bereits heute den
unabhangigen Reparaturunternehmen zur Verfugung. Zudem soll es
inzwischen leichter moglich sein, entsprechende Diagnoseausrustungen fir
den Kundendienstmarkt bereitzustellen, weil die Kompliziertheit heute nicht
mehr so sehr die Hardware, sondern tendenziell stéarker die Software betrifft,
die standig transparenter und leichter Gbertragbar f#irdulierdem kann die
relevante Software Angaben zufolgé problemlos gefunden oder im
Umkehrschlul3 kopiert werden, indem ein Fahrzeugcomputer befragt wird, um
Erkenntnisse Uber die verwendete Software zu erhalten. Daher - so wird
behauptet -  stehen den unabhéngigen Reparaturwerkstatten
Diagnoseausristungen zu erschwinglichen Preise immer dann zur Verfligung,
wenn schlie3lich ein bestimmtes Fahrzeugmodell zum Kundendienst zu diesen
Unternehmen gebracht wird.

Der breitest mégliche Zugang zu technischen Informationen wirde dem Sinn
der Verordnungpd entsprechen und die unabhéangigen Reparaturwerkstéatten
in die Lage versetzen, sich dem Wettbewerb mit Handlern und Service-
Stationen zu stellen, die dem Vertriebsnetz der Hersteller angehdren.

Ungeachtet dessen sind und bleiben Kraftfahrzeuge offenkundig komplizierte
technische Verbrauchsgtter, die einer fachkundigen Wartung und
Instandsetzung bedirfen. Die Fachleute sollten Uber die technischen
Kenntnisse und Ausrustungen verfugen, die erforderlich sind, um diese
Leistungen ordnungsgemald erbringen zu konnen und so die
Verkehrssicherheit, die Zuverlassigkeit des Fahrzeugs und dessen
Werterhaltung zu gewabhrleisten. Ausgehend von den vorstehenden
Ausfiihrungen muf3 es sich bei diesen Fachleuten, die samtliche Arten von
Wartungs- und Instandsetzungsarbeiten ausfuihren kénnen, nicht unbedingt

249 |CDP ,After-sales in Europe*2/97, S. 77.

250 |CDP After-sales in Europe“2/97, S. 78.

251 Beispielsweise besteht die Moglichkeit, aus dem Internet alle Diagnoseschliissel fiir
Chrysler-Fahrzeuge herunterzuladen.

252 |CDP ,After-sales in Europe“2/97, S. 78.

253 Vornehmlich nach Artikel 6 Nummer 12 der Verordnung Nr. 1475/95 sind Fahrzeughersteller
verpflichtet, nicht dem Vertriebsnetz angehérigen Reparaturunternehmen die notwendigen
technischen Informationen in vollem Umfang und unter Beachtung des Grundsatzes der
Gleichheit zur Verfiigung zu stellen.
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um an einen bestimmten Hersteller gebundene Handler oder Service-Stationen
handeln.

FAZIT:

Fiir die Wartung und Instandsetzung von Autos werden Markenspezialisten benitigt, wenn
diese Arbeiten  speszelle technische Kenntnisse oder Ausriistungen erfordern. Bei  diesen
Markenspesialisten muf§ es sich aber nicht unbedingt wm Handler oder Service-Stationen
handeln, die dem Vertriebsnets eines Herstellers angehoren. Reparaturunternebmen, die von
eznemn Hersteller  unabbingig  sowie in  der Iage und bereit sind, die notwendigen
Fachkenntnisse und Ausriistungen su erwerben, kinnen moderne Fabrgeuge genauso warten
und instandsetzen.

6.1.3 Ist die Verknipfung von Neuwagenvertrieb und Kundendienst heute noch

gerechtfertigt?

(224) Die Verknupfung von Vertrieb und Kundendienst bei Kraftfahrzeugen soll

wirtschatftlicher sein als die Trennung in eine Vertriebsorganisation und eine
Kundendienstorganisation [mit Ersatzteilvertrieb andererséitsks heift,

dal3 zwischen Vertrieb und Kundendienst eingatjirliche Verbindung”
besteht. Laut Verordnung Nr. 1475/95 qilt die Gruppenfreistellung fur die
Hersteller nur unter der Voraussetzung, dal3 sie ihren H&andlern die
Verpflichtung auferlegen, Kundendienst zu leist8nEs wurde bereits an
anderer Stelle hervorgehoben, dal3 neueste Erkenntnisse tUber den Markt die
Notwendigkeit dieser Verkniipfung widerlegéf.

(225) Allerdings haben die Fahrzeughersteller auch eine Vielzahl von Service-

Statione”®” beauftragt; Handler betreiben ebenfalls Servicezentren, die von
ihren Verkaufslokalen rdumlich getrennt sind. Die vorrangige Aufgabe dieser
Service-Stationen und -Zentren besteht darin, den Kundendienst fur die
Fahrzeuge eines bestimmten Herstellers anzubieten. Einige dieser Service-
Stationen kdnnen aber auch im Bereich des Vertriebs von Neufahrzeugen als
Vertreter fur einen an diesen Hersteller gebundenen Handler tatig wé&tden.

(226) Im allgemeinen sprechen sich die Fahrzeughersteller fur eine Beibehaltung der

Verknupfung von Vertrieb und Kundendienst aus, denn diese Regelung
erweist sich als gleichermalRen vorteilhaft fir die Hersteller selbst

254
255
256

257

258

Siehe Erwagungsgrund 4 und Artikel 5 der Verordnung Nr. 1475/95.
Artikel 5 der Verordnung Nr. 1475/95

ICDP, ,,Beyond the block exemptior4/98, S. 58. ICDP,Beyond the block exemption 116/99,
S. 17.

Ford hat im Vereinigten Kongreich reine Service-Stationen eingerichtet; siehe Pressemitteilung
IP/97/740 der Kommission vom 04.08.1997 und XXVII. Bericht tber die Wettbewelibkpo
1997, Erster Teil, Abschnitt|, Kapitel B Absatz 3; als weitere Beispiele lassen sich der
AutoproduzenDaewooim Vereinigten Konigreich, der mit einem Einzelhandelskonzern einen
Vertrag Uber die Bereitstellung von Kundienstleistungen abgeschlossen hat (Einzelheiten siehe
Financial Times Automotive, S. 29), und das Unternehrflendain Deutschland nennen, das
1995 250 reine Service-Stationen einrichtete, um nach der Umstrukurierung des Handlernetzes,
die aufgrund der schwachen Marktstellung und der damit verbundenen nur geringen Umsétze
der einzelnen Handler erfolgen mufdte, den Kundendienst absichern zu kénnen. In diesem
Zusammenhang muf3te auch die Zahl der Verkaufslokale verringert werden.
Siehe auch ICDP,Beyond the block exemption4/98, S. 58.
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(227)

(228)

(229)

(230)

(231)

(Ruckrufaktionen, unentgeltliche Reparaturen wahrend der Gewahrleistung),
die Handler (fir das wirtschaftiche Uberleben entscheidende
Verkaufsforderung) und die Verbraucher (Sicherheit, Produktzuverlassigkeit).
In diesem Zusammenhang haben die Hersteller stets darauf hingewiesen, dal3
die Handler fur den Verkauf und die Auslieferungsinspektion der Fahrzeuge
zustandig sein mussen.

Die Importeure verweisen auf die logistischen Vorteile, die sich aus einer
Verknipfung von Vertrieb und Kundendienst fiir den Ersatzteilvertrieb, fur
die Koordinierung der Lagerhaltung bei Ersatzteilen und zur leichteren
Durchfiihrung von Rickrufaktionen ergeben.

Die Héndler bestatigen in der Regel, dal3 eine solche Verknlpfung nach
Auffassung der Verbraucher zumindest fir den Kundendienst in den ersten
vier Jahren nach dem Kauf eines Fahrzeugs unerlaRliéh?ig¥ahrend eine
kleine Zahl von Handlern geltend macht, daf} ihre Rentabilitat durch eine
Trennung dieser Geschéftsbereiche beeintrachtigt wiiPdegjumen andere

ein, dal3 eine Trennung in gewissem Mal3e heute schon gegeben ist.

Nach Ansicht der Ersatzteilhersteller hat die géangige Praxis der Verknupfung
von Vertrieb und Kundendienst dazu gefiihrt, daf3 alle von den Héandlern
bendtigten Ersatzteile, einschliel3lich der qualitativ gleichwertigen Teile, tGber
die Fahrzeughersteller beschafft werd&nDie Folge hiervon ist, da3 dem
Ersatzteilhersteller der direkte Zugang zu den Handlernetzen verwehrt bleibt.
Aus diesem Grund befirchten die Ersatzteilhersteller die zunehmende Macht
der Hersteller und der offiziellen Handlernetze gegenlber den
Ersatzteilieferanten. Eine Lockerung der Verknupfung von Vertrieb und
Kundendienst wirde demzufolge die Position der Ersatzteilhersteller
gegenuber den offiziellen Vertragswerkstatten starken.

Das Gros der_Verbraucherverbande vertritt die Ansicht, dal3 eine solche
Verknupfung nicht unerlaRlich ist und dal’ eine Trennung sich ginstig fur die
Verbraucher auswirken wiurde; eine Minderheit dagegen meint, dal3 eine
Trennung keine Veranderung bewirken wirde. Offenbar wird die Lésung
dieses Problems weitgehend durch die in den einzelnen Mitgliedstaaten
moglicherweise unterschiedlichen Wahrnehmungen und Verhaltensmuster der
Verbraucher bestimmt.

Insgesamt wird die obig&/erkntipfung“ von Vertrieb und Kundendienst mit
folgenden drei Hauptargumenten begrindet:

259 Quelle: Informationen der Kommission. Die Importeure stimmen dieser Auffassung zu. Nach
ihrer Ansicht wirde durch eine Trennung der Geschéftsbereiche die Gefahr wachsen, daf die
Verbraucher keine entsprechenden Kundendienstleistungen mehr in Anspruch nehmen kénnen.

260 Bestimmte Verbraucherverbinde erkennen eine positive Auswirkung einer solchen Verkniipfung
auf die Kundenbeziehungen, andere wiederum wirden eine Trennung bevorzugen. Einige
aulern sich kritisch Uber die Quersubventionierung von Vertrieb und Kundendienst.

261 |nsbesondere (iber die Vertriebsorganisationen der Hersteller und tiber die Importeure.
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Technische Erwaqgungen:

(232) Als ein Argument zugunsten der Ublichen Verknupfung von Vertrieb und
Kundendienst wurde ins Feld gefuhrt, dal der Auslieferung des an den
Verbraucher verkauften Neufahrzeugs eine gemal den Anweisungen des
Herstellers durchgefiihrte technische Inspektion durch den Handler
vorausgehen muf82 Aul3erdem wurde dies@/erknipfung” auch unter dem
Gesichtspunkt der Gewahrleistung durch den Hersteller sowie im
Zusammenhang mit Ruckrufaktionen und Wartungs- bzw.
Instandsetzungsleistungen fir wichtig erachtet. Aufgrund des technischen
Charakters der Produkte und ihrer potentiellen Unzuverlassigkeit muften die
Hersteller ihre Handler sowohl zu Vertriebs- als auch Serviceleistungen
verpflichten knnerds3

(233) Sofern noch Inspektionen vor der Auslieferung erforderlich sind, werden sie
mit Einverstandnis des Fahrzeugherstellers heute auch von nicht seinem
Vertriebsnetz angehdrigen Unternehmen durchgefihrt.

(234) Zudem haben die Hersteller keine Moglichkeit, die Wartung und
Instandsetzung eines Fahrzeugs nach dem Verkauf zu beeinflussen. Die
Verbraucher konnten sich zwar wieder an den Handler wenden, bei dem sie
ihr Auto gekauft haben, genausogut kénnen sie aber auch einen anderen
Héandler oder eine andere Service-Station (dies wirde sich nicht einmal auf die
Gewaébhrleistung auswirken) bzw. eine unabhéngige Reparaturwerkstatt mit
dem Kundendienst beauftragen. Im vorhergehenden Abschnitt wurde
nachgewiesen, dafl} alle Arten von Unternehmen in der Lage sind,
Kundendienstleistungen auf dem neuesten Stand der Technik anzubieten. Man
kann also nicht behaupten, dal3 der Handler, der ein Fahrzeug verkauft hat,
aus technischen Grinden zwangslaufig auch den Kundendienst fir dieses
Fahrzeug Ubernehmen muf3.

Wirtschatftliche Erwaqgungen:

(235) Ubereinstimmend wird die Auffassung vertreten, dal® die von den Handlern
aus dem Verkauf von Neufahrzeugen erzielten Nettogewinnmargen niedrig
sind und auf den gesattigten westeuropéaischen Markten - insbesondere
angesichts einer nach wie vor bestehenden Uberproduktion - wahrscheinlich

262 Erwagungsgrund 4 der Verordnung Nr. 1475/95.
263 Sjehe zum Beispiel ICDPBeyond the block exemption4/98, S. 58 - 60.

264 Siehe L'Argus de l'automobilevom 24.02.2000, S. 48: Diesem Artikel zufolge betreibt das
Unternehmen STVA, das zur franzdsischen Eisenbahngesellschaft SNCF gehort, 15 Zentren in
Frankreich. In diesen Zentren werden neue Ford-Fahrzeuge von Fachleuten inspiziert, wobei u.a.
die Mechanik und die Ubereinstimmung mit den nationalen Vorschriften tberprift werden und
die Ausstattung mit zusatzlichen technischen Merkmalen erfolgt. Die franzdsischen
Ford-Handler ilbernehmen die Fahrzeuge in einem Zustand, der es ihnen ermdglicht, diese direkt
an ihre Kunden auszuliefern. STVA hat diese Leistungen bei 16 % aller 1998 in Frankreich
zugelassenen Neuwagen Ubernommen. Ein groRer japanischer Fahrzeughersteller fihrt
Inspektionen vor der Ubergabe an die Handler durch. Diese kénnen dann das Auto ohne eine
weitere Durchsicht an ihre Kunden ausliefern.
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weiter sinken werde?f®> Dagegen ist der Kundendienst fur die Handler eine
recht eintragliche Einnahmequelle. Angesichts der Auswirkungen, die bessere
Technik, Qualitat und Zuverlassigkeit sowie langere Serviceintervalle haben,
konnte sich auch hier das Bild kiinftig verandéi.

(236) Folgt man dieser Argumentation, benétigen die Handler offenbar eine
Kundendienstabteilung, um vom Neuwagenverkauf leben zu kdnnen. Im
Gegensatz dazu braucht ein Unternehmen, das Kundendienstleistungen
anbietet, keine Neuwagenvertriebsabteilung, um ausreichende Gewinne zu
erwirtschaften.

(237) Nach Lage der Dinge ist es heute anscheinend so, dal3 ein Vertriebshandler fur
Neufahrzeuge auch Kundendienstleistungen anbieten muf3, um Uberleben zu
konnen. Allerdings kénnen die von den Vertriebsabteilungen der Handler
erwirtschafteten niedrigen Gewinnspannen auch darauf zurtickzufiihren sein,
dall sie durch die in den Kundendienstabteilungen erzielten Gewinne
kompensiert werden kdnnen. Also besteht fur die Handler weniger ein realer
wirtschaftlicher Zwang, ihre Vertriebsabteilungen zu rationalisieren, eine
Kostensenkung im Fahrzeugvertrieb anzustreben und dafiir zu sorgen, daf3 die
Vertriebsabteilungen so rentabel arbeiten, wie das bei einer strikten Trennung
vom Kundendienst erforderlich wére. Wenn das die wirtschaftliche Realitat
ist, so erhebt sich die Frage, ob den Fahrzeugherstellern auferlegt werden
muf3267 ihre Handler zu verpflichten, auch Kundendienstleistungen zu
erbringen.

(238) Zudem verzichten einige Kfz-Hersteller bereits heute auf die Verknipfung
von Vertrieb und Kundendienst. In der Zukunft wirden sie auch gerne
Handler am Markt etablieren, die ausschliel3lich Neuwagen verkaufen.

(239) Daruber hinaus werden die Handler angesichts der gestiegenen
Zuverlassigkeit und der langeren Serviceintervalle bei Neufahrzeugen immer
seltener in der Lage sein, im Hinblick auf die Rentabilitdt hauptsachlich auf
den Kundendienst zu setzen; sie werden sich in jedem Fall bemihen missen,
Gewinne auch aus dem Neuwagenverkauf zu erzielen.

(240) Auch die Begrindung, dal3 die Hersteller bestrebt sind, Vereinbarungen mit
zuverlassigen Unternehmen abzuschlielen, um Gewahr leisten und die
unentgeltliche Behebung von Fahrzeugmangeln absichern zu koénnen,
rechtfertigt nicht die Verknipfung von Neufahrzeugvertrieb und
Kundendienst.  Eine  Service-Station  kdnnte diese Art  von
Reparaturleistungen, die sich das Reparaturunternehmen in der Regel vom
Hersteller verguten la3t, ebenso zuverlassig anbieten.

265 |CDP, ,Future of the dealer® 4/99, S. 10.

266 |CDP, ,Future of the dealert, 4/99, S. 10; ICDP,Beyond the block exemption 1)6/99, S. 15
- 17; ICDP, ,Beyond the block exemption4/98, S. 59.

267 Artikel 5 der Verordnung Nr. 1475/95.
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Verbrauchererwartungen:

(241) Nach Angaben der Handler ziehen es die Verbraucher vor, daf3 die Handler
wahrend der Garantiezeit den Kundendienst anbieten. Ferner geben sie an,
dal3 die Verbraucher in den ersten vier Jahren nach dem Autokauf auch dem
Kundendienst durch den Handler den Vorzug gelsémBezeichnenderweise
vertreten die meisten Verbraucherverbande aber die Ansicht, dal’3 diese
Lverknipfung® nicht unerla3lich ist und dal3 die Verbraucher von einer
Trennung profitieren wirden. Offenbar wird die Lésung dieses Problems
weitgehend durch die in den einzelnen Mitgliedstaaten mdoglicherweise
unterschiedlichen Wahrnehmungen und Verhaltensmuster der Verbraucher
bestimmt.

(242) Da es sich bei Kraftfahrzeugen um sehr teure und bei mangelhafter Wartung
potentiell gefahrliche Produkte handelt, ist es verstandlich, dal3 die
Verbraucher wahrend der Nutzungsdauer ihres Fahrzeugs den problemlosen
Zugang zu einem zuverlassigen Kundendienstnetz bendtigen. Auf3erdem
ziehen es die Verbraucher in einigen Landern moglicherweise vor, ihr Auto
bei dem Héandler warten und reparieren lassen, der es ihnen verkauft hat.
Angesichts dieser Erwartungen der Verbraucher sind die Handler schon allein
deswegen bestrebt, Kundendienst zu leisten, weil sie Kunden an sich binden
mochten.

(243) Daruber hinaus Ubernimmt wegen der gestiegenenilidolder modernen
Gesellschatt in vielen Fallen nicht der Handler, bei dem das Fahrzeug gekauft
wurde, den Kundendienst, sondern ein anderer Handler bzw. eine Service-
Station, der/die dem Netz der Fahrzeughersteller angehért. All diese
Unternehmen halten sich bei ihrer Arbeit an die vom Autohersteller
festgelegten Standards, die Uberall im Herstellernetz gleich oder anndhernd
gleich sind. Das Verhalten dieser Verbraucher stellt die Existenz einer
Lhaturlichen Verbindung“ zwischen Vertrieb und Kundendienst in Frage.
Eine solche Verbindung wirde im Prinzip voraussetzen, daf3 die Verbraucher
den Kundendienst des Héandlers nutzen, bei dem sie ihr Fahrzeug gekauft
haben. Das Verbraucherverhalten zeigt jedoch, dal3 dies in erheblichem Mal3e
nicht zutrifft.269

(244) Hinzu kommt, dafl? die Verbraucher bei alteren Fahrzeugen, bei denen
Werterhalt und Verkehrsicherheit in der Regel mit héherem Reparatur- und
Wartungsaufwand verbunden sind, tendenziell haufiger die Dienste von
unabhéngigen Reparaturunternehmen und Schnellreparaturketten in Anspruch
nehmen. Auch dies deutet darauf hin, dal3 aus Verbrauchersicht keine
»hatirliche Verbindung‘zwischen Vertrieb und Kundendienst gegeben ist.

268 Die Importeure stimmen dieser Auffassung zu. Sie vertreten die Ansicht, daR durch eine
Trennung der Geschéftsbereiche die Gefahr wachsen wirde, dal die Verbraucher keine
entsprechenden Kundendienstleistungen mehr in Anspruch nehmen kénnen.

269 OECD, ,Market Access Issues in the Automobile Sectd®* 16; ICDP,, Future Direction for

European Car Distribution; S. 19.
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FAZIT:

Angesichts des technischen Fortschritts spricht vieles dafiir, daf§ anders als noch 1985 oder
anch 1995 die 1V erkniipfung des Vertriebs von Neufahrzeugen und des Kundendienstes (bzuw.
die sogenannte natiirliche Verbindung von Vertrieb und Kundendienst) einen Teil ihrer
Berechtignng verloren hat.

Heute  sprechen — mdglicherweise  wirtschaftliche  Grinde ~ fiir  das — Betreiben  beider
Geschdfisbereiche, denn der Vertrieh von Neufabrzeugen ist nicht gerade profitabel.

Einige, wenngleich nicht alle Verbrancher giehen es madglicherweise vor, ein Auto bei einem
Héndler zu kanfen, der anch Kundendienst leistet.

Demnach bestebt die ,natiirliche 1V erbindung® zwischen Vertrieb und Kundendienst hente
nicht mebr in dem Sinne, wie dies in der Vergangenbeit der Fall war. Ein flexibleres
Vorgehen, das es den Héndlern gestatten wiirde, zu entscheiden, anf welchen Geschdftsbereich

ste sich kongentrieren maichten, scheint daber miglich?”°.

6.2

6.2.1
(245)

(246)

IST DIE GESCHAFTLICHE UNABHANGIGKEIT DER HANDLER
GROSSER GEWORDERN

Einleitung

Dieser Abschnitt befal3t sich mit den Bestimmungen in der Verordnung

Nr. 1475/95, die die Handler bis zu einem gewissen Grad vor den

Fahrzeugherstellern schitzen sollen und ihnen die Madglichkeit bieten,

autonome wirtschaftliche Entscheidungen zu treffen. Diese Bestimmungen
beruhen auf der Annahme, dal3 es sich bei den Handlern gewdhnlich um kleine
oder mittlere Unternehmen handelt, die kein Gegengewicht zur

Wirtschaftsmacht ihrer Lieferanten bilden konnen. Obwohl sich die Handler

im allgemeinen fur die in Verordnung 1475/95 vorgesehene Regelung

aussprechen, sind die Wirkungsweise und die Effekte dieser Bestimmungen in
diesem Bericht ebenfalls zu analysieren. Dies ist notwendig, weil die Handler
und ihre Verbande in ihren Gesprachen mit der Kommission nach wie vor

betoneA’, dalR sie sich gegenuber den Herstellern noch immer relativ

machtlos fuhlen. Sie unterstreichen, dafl diese Ungleichheit der

Wirtschaftsmacht ihre Fahigkeit ernsthaft beschneidet, innovativ zu sein und
die ihnen laut Verordnung zustehenden Rechte voll in Anspruch zu nehmen.

Die einschlagigen Bestimmungen betreffen folgende Sachverhalte:
die Verwendung von qualitativ gleichwertigen Ersatzteilen (Abschnitt 6.2.1.1,
Seite 89), Fristen fiir die Kiindigung von Handlervertragen (Abschnitt 6.2.1.2,
Seite 91), die Handlerentgelte (Abschnitt 6.2.1.3, Seite 92), die Freiheit des

270 sjeh

e auch ICDP,Beyond the block exemption‘Forschungsbericht Nr. 4/98, S. 39, 58; ICDP,

.Beyond the block exemption 1J“6/99, S. 1, 14, 15; ICDP,Future Directions for European

Car

Distribution“, 11/98; siehe auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission,

Punkte 2.419 bis 2.423; darin wird die Auffassung vertreten, dafld Fahrzeugherstellern bzw.
Importeuren nicht die Mdglichkeit eingerdumt werden sollte, darauf zu bestehen, da3 Handler
Kundendienst- und Reparaturleistungen anbieten.

271 Das von den Handlern vorgebrachte Hauptargument besagt, daR die Hersteller ihre Vertrage mit
einer Kundigungsfrist von zwei Jahren ohne Angabe von Griinden kiindigen kénnen und dal3 es
schwer ist, bei Kiindigung des Vertrages Handler eines anderen grofRen Herstellers zu werden.
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Handlers, Preise festzulegen (Abschnitt 6.2.1.4, Seite 94), das Recht,

Mengenvorgaben auszuhandeln (Abschnitt 6.2.1.5, Seite 95), das Recht, mehr
als eine Marke zu vertreiben, das als Mehrmarkenvertrieb bezeichnet wird

(Abschnitt 6.2.1.6, Seite 97) und die Inanspruchnahme eines Schiedsrichters
(Abschnitt 6.2.1.7, Seite 99).

6.2.1.1 Verwendung von qualitativ gleichwertigen Ersatzteilen
(247) Gemall Verordnung 1475/95 dirfen Handler qualitativ gleichwertige

Ersatzteil@’2 nicht nur Uber den Fahrzeughersteller beziehen, mit dem sie
einen Vertrag Uber die Instandsetzung und -haltung von Kraftfahrzeugen
abgeschlossen haben, sondern auch von DAtfedm auszuschliel3en, daf}

die Hersteller/Importeure diese Freiheit der H&andler wirtschatftlich
unterminieren, ist die Gewahrung kumulativer Rabatte auf Neufahrzeuge und
Originalersatzteile laut Verordnung 1475/95 unzuladsig.Mit diesen
Bestimmungen, die auch schon in der Verordnung 123/85 enthalten waren,
soll die wirtschatftliche Abhangigkeit der Handler von den Fahrzeugherstellern
im Hinblick auf ihre Bezugsquellen begrenzt werden. Ferner soll fur die
Endverbraucher die Zahl der angebotenen Produkte erhéht werden. Auch soll
sichergestellt werden, dal’3 Produkte in unterschiedlichen Preislagen angeboten
werderd’s,

(248) In der Praxis raumen alle Fahrzeughersteller inren Vertragshéndlern das Recht

ein, Ersatzteile zu verwenden, die in ihrer Qualitdt den Originalteilen

entsprechen und untersagen den Einbau von qualitativ weniger guten Teilen.
Ihren Schatzungen zufolge entfallen auf Ersatzteile entsprechender Qualitat,
bei denen es sich nicht um Originalteile handelt, weniger als 5 bis 20 % des
Bedarfs in ihren Vertriebsnetzen. Dieser geringe Prozentsatz wird von den
Ersatzteilherstellern und von den Verbraucherverbéanden bestétigt, die auf die
Umfrage der Kommission geantwortet haben. Sie beméangeln, dal? die Handler
bei Reparatur- und Wartungsarbeiten kaum andere als originale Ersatzteile
verwenden. lhrer Auffassung nach ist dies darauf zuriickzufuihren, dal3 die

272

273

274

275

In Artikel 10 Punkt 6 wird der Begriff ,Ersatzteile” folgendermalR3en definiert: ,Ersatzteile sind
Teile, die in ein Kraftfahrzeug eingebaut oder daran angebracht werden, um Bestandteile des
Fahrzeugs zu ersetzen. Fir die Abgrenzung gegeniber anderen Teilen und Zubehor ist die
Verkehrsauffassung maf3gebend.”

Die Ersatzteile gleichwertiger Qualitat kénnen fur Reparaturen auflerhalb der Garantie
verwendet werden, wenn diese nicht im Rahmen einer Rickrufaktion erfolgen; siehe Artikel 4
Nummer 7 und Artikel 10 Nummer 11 der Verordnung 1475/95.

Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe c. Bei Gewdhrung kumulativer Rabatte kénnten die
Handler versucht sein, Originalteile zu verwenden, um sich bei der Herstellern héhere Rabatte zu
sichern.

Die Freiheit der Handler, Waren Uber einen von ihnen selbst gewéahlten Lieferanten zu
beziehen, wird nach wie vor eingeschrankt durch solche Uberlegungen wie Sicherheit und
Zufriedenheit der Kunden, d. h. die Qualitat der Ersatzteile mu3 der Qualitat der Ersatzteile
entsprechen, die vom Fahrzeughersteller produziert und vertrieben werden; die Verordnung
raumt dem Hersteller die Mdglichkeit ein, die Qualitat dieser Ersatzteile zu prifen; die Handler

kénnen veranlal3t werden, bei Arbeiten im Rahmen von Gewahrleistung, unentgeltlichem
Kundendienst und Ruckrufaktionen nur Originalteile zu verwenden. Schliel3lich besteht fur die

Handler eine allgemeine Verpflichtung, die Kunden darauf hinzuweisen, dal} keine

Originalteile verwendet worden sind.
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Handler Originalteile bevorzugen bzw. weil die Fahrzeughersteller effiziente
Belieferungssysteme aufgebaut haben.

(249) Die Fragebogenaktion der Kommission hat ergeben, daf3 dieser geringe Anteil
offenbar auf eine Reihe von Griinden zurtckzufihren ist:

» Die Fahrzeughersteller gewéahren ihren Vertragshéndlern beim Kauf von
Originalersatzteilen hohe Rabatte. Diese liegen tGiber den Rabatten, die bei
der Lieferung von Kraftfahrzeugen eingeraumt werden (N&heres dazu
unter 6.2.1.3, Seite 92). Der Rabatt belduft sich normalerweise auf rund
30 % des Produktwertes und kann in einigen Mitgliedstaaten und bei
bestimmten Fahrzeugherstellern auf tiber 50 % steigen.

 Das Gros der Fahrzeughersteller verpflichtet ihre Kfz-Handler zwar
nicht, eine festgelegte Mindestmenge an Ersatzteilen vorratig zu halten.
Allerdings gibt eine relativ grof3e Zahl von Fahrzeugherstellern den ihrem
Netz angehoérigen Handlern Empfehlungen hinsichtlich des Sortiments
und der Anzahl der Ersatzteile, die diese zwecks optimaler
Wirtschaftlichkeit am Lager halten sollten, bzw. legt in den
Vereinbarungen mit den Handlern wertmalige Verkaufsziele auf
Jahresbasis fur Ersatzteile fest.

* Hinzu kommt, daf} die Gewinnmargen der Handler in der Regel gering
ausfallen. Sie konnen es sich nicht leisten, auf die von den
Fahrzeugherstellern am Jahresende bewilligten Boni zu verzichten, deren
Zahlung auch von den im jeweiligen Jahr erzielten Erlésen aus dem
Verkauf von Originalersatzteilen abharigt.

» Die Handler befirchten, dal3 ihr Vertrag gekindigt wird, wenn sie zu
viele nicht originale Ersatzteile verwenden, auch wenn diese Teile eine
gleichwertige Qualitat aufweisen..

» Die Verpflichtung der Héandler, Endverbraucher darauf hinzuweisen,
wenn sie nicht originale Ersatzteile entsprechender Qualitat
verwender?/” halten die Ersatzteilproduzenten fur einen der Grinde, die
es ihnen erschweren, Handlernetze mit Ersatzteilen zu beliefern. In der
Regel glauben die Verbraucher, daf} Ersatzteile Dritter von schlechterer
Qualitat sind als Originalteile, und zwar sogar dann, wenn sie vom selben
Ersatzteilhersteller stammen, der auch die Originalteile produziert, und
wenn sie als solche gekennzeichnet sind. Dies hat zur Folge, dal3 der
Kunde selbst dann, wenn er auf den Sachverhalt hingewiesen wurde, dem
Einbau von Originalteilen in sein Fahrzeug den Vorzug gibt. Diese
Uberzeugung wirkt sich in starkem MaRe auf den Einbau nicht originaler
Ersatzteile aus und schrankt deren Verwendung bei der Wartung und
Instandsetzung von Fahrzeugen drastisch ein.

» Die Hersteller von Komponenten und Teilen fiir Neufahrzeuge wiesen in
den an die Kommission gesandten Antworten darauf hin, dal3 sie in der
Regel die Handler, die an einen Hersteller gebunden sind, der diese Teile

276 Die Haltung der Ersatzteilehersteller in dieser Frage wird in Abschnitt 6.2H2bgn die
Ersatzteilhersteller heute bessere Mdoglichkeiten fur den Zugang zu den Handlerfetzen?
eingehender erortert.

277 Artikel 4 Absatz 1 Nummern 8 und 9 der Verordnung.
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und Komponenten in der Fahrzeugproduktion verwendet, nicht direkt
beliefern kénnen; die meisten Fahrzeughersteller verlangen von ihren
Ersatzteillieferanten offensichtlich, Komponenten und Ersatzteile fir ein
bestimmtes Modell ausschliel3lich an sie zu liefern, auch wenn dies
eindeutig den Tatbestand einer Verhaltensweise erfillt, die auf der

,Schwarzen Liste“steht?78

FAZIT:

Nach wie vor werden nicht originale Ersatzteile, deren QOunalitit der von Originalteilen
entspricht, von den Hdandlern nur in sebr begrenztem MafSe verwendet. Dies ist vermutlich
daranf zuriickufiibren, daf§ die Endverbrancher nicht umfassend iiber die Eigenschaften von
solchen Ersatzteilen informiert werden. Darum ist unter den Verbranchern die Ubergengnng
weit verbreitet, daf§ Originalteile eine bessere Qualitit anfiweisen. Weitere Griinde fiir deren
ezngeschrinkte  Verwendung sind in  der wvon den Fabrgeugherstellern — verfolgten
Geschdfispolitik zu finden: Die Margen fiir Originalersatsiteile sind hober. Auch kommit es
zu Behinderungen der Direktbeliefernng der Handler durch die Ersatziteilbersteller.

6.2.1.2 Langere Fristen fir die Kindigung von Vertriebsvereinbarungen

(250) Gemaly Verordnung Nr. 1475/95 kdonnen Vertriebsvereinbarungen befristet

(251)

(252)

fir eine Dauer von mindestens funf Jahren bzw. auf unbestimmte Dauer
geschlossen werden. Die Frist fur die Kiindigung einer solchen Vereinbarung
betragt fur beide Vertragspartner mindestens zwei Jahre und kann in
besonderen Fallen auf ein Jahr verkirzt werden (z. B. bei Umstrukturierung
eines Handlernetzes). Diese Bestimmungen wurden 1995 eing&Riwapei

damit bezweckt wurde, Rechtssicherheit fir die Handler in bezug auf ihre
Vertragsbeziehungen zu den Fahrzeugherstellern herzustellen, die
Investitionen der Handler besser zu schitzen und ihnen eine angemessene
Frist fur eine Umstellung ihrer Geschaftstatigkeit einzurdumen.

In Europa werden nahezu alle Vertriebsvereinbarungen auf unbestimmte
Dauer geschlossen. Vereinbarungen mit 5jahriger Laufzeit werden in der
Regel erneuert oder tber diesen Zeitraum hinaus verlangert. Auf unbestimmte
Dauer geschlossene Vereinbarungen werden im allgemeinen unter Wahrung
einer Kuindigungsfrist von zwei Jahren beendet. Allerdings wurden
insbesondere in Deutschland und Italien Vertriebsvereinbarungen im
Zusammenhang mit Umstrukturierungen des Handlernetzes mit einjahriger
Kundigungsfrist beendé&go

Die einschlagigen Bestimmungen in der Verordnung schiitzen die Handler nur
bedingt, d. h. es wird ihnen eine bestimmte Frist zugestanden, innerhalb deren

278 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 10 der Verordnung.

279 Artikel 5 Absatz 2 der friheren Verordnung Nr. 123/85 enthielt ebenfalls Bestimmungen uber
die Dauer und Beendigung von Vertriebsvereinbarungen. Diese Bestimmungen waren fir den
Handler ungunstiger, weil Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen eine Laufzeit von
mindestens vier Jahren haben bzw. sogar auf unbestimmte Dauer geschlossen sein konnten. Die
Frist fir eine ordentliche Kiindigung betrug mindestens ein Jahr.

280 Fast alle deutschen Autoproduzenten sowk®nda, Nissanund Toyota dinnten ihr
Vertragshéndlernetz in Deutschland aus. In Italien naf@®neral Motor entsprechende
Veranderungen vor.
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(253)

(254)

sie Ertrage aus ihren markenspezifischen Investitionen erzielen kénnen. Diese
Investitionen werden teilweise nutzlos, wenn sie nach dem Ende ihres
Handlervertrages als Handler eines anderen Herstellers oder als unabhéngiger
Wiederverkaufer bzw. unabhangiges Reparaturunternehmen tatig werden.

Ansonsten wird die Unabhéngigkeit der Handler durch diese Regelungen nicht
wirklich gestarkt. Weil alle Hersteller mit einer begrenzten Zahl von Handlern
Vereinbarungen Uber den selektiven/ausschlie3lichen Vertrieb schlieen und
im Rahmen der laufenden Umstrukturierung die Zahl der Handler verringern,
hat ein Handler, dessen Vertrag ausgelaufen ist, nur in Ausnahmefallen die
Gelegenheit, fur eine andere Marke tatig zu wergérkin solcher Handler
kann jedoch in der Regel Handler fir einen der neuen Kraftfahrzeughersteller
aus Asien zu werden, die auf die europaischen Automobilmarkte
vorgedrungen sind und nun versuchen, ihren Marktanteil in Europa zu
erhohen.

Mit den oben genannten Bestimmungen wird bezweckt, den schwacheren
Vertragspartner einer Vertriebsvereinbarung finanziell zu schitzen und den
Handlern auch einen gewissen Spielraum fur die Teilnahme am Wettbewerb
einzurdumen. Die Wahrung der finanziellen Interessen der Vertragspartner ist
in der Regel nicht Gegenstand des Wettbewerbsrechts. Gegebenenfalls
konnen derartige Interessen durch einzelstaatliche Rechtsvorschriften
geschitzt werde#f2

FAZIT:

Die  Bestimmungen itber die Festlegung einer Mindestlanfzeit von  fiinf Jabhren fiir
Vertriebsvereinbarungen bzaw. die 2wingend vorgeschriebene Mindestkindigungsfrist von wei
Jabren bei Vereinbarungen, die anf unbestinmite Daner geschlossen werden, bieter Héndlern
die Maglichkeit, iiber einen lingeren als den in der Verordnung (EWG) Nr. 123/85
Jestgelegten Zeitraum Ertrage anforund der von ibhnen getétigten Investitionen u ergielen.
Dennoch  wurde die  Stellung der Hdndler gegenitber den  Herstellern durch  diese
Bestimmungen nicht wesentlich gestéirkt.

6.2.1.3 Margen, die die Unabhangigkeit der Handler gewahrleisten
(255) Die Verordnung Nr. 1475/95 enthalt zwar keine allgemeinen Bestimmungen

Uber Handlermargen, erlegt aber den Fahrzeugherstellern die Pflicht auf,
Handlermargen getrennt fur die Lieferung von Kraftfahrzeugen sowie fur
Lieferanten von Ersatzteilen oder anderen Waren festzufégen.

281 Einige Hersteller bieten inren ehemaligen Vertragshandlern einen Vertrag lber das Betreiben
einer Service-Station an. Andernfalls kann sich der Handler, der seine Geschaftstatigkeit nicht
einstellen mochte, als unabhangiges Reparaturunternehmen oder als Vermittler etablieren; siehe
auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 2.258. Darin wird darauf verwiesen,
daf} es fur einen Handler schwierig ist, die Marke zu wechseln und als Vertragshandler fiir einen
anderen Hersteller tatig zu werden. In Punkt 2.259 heif3t es, daR der Hersteller auch den Verkauf
des weitergefuhrten Geschafts an einen anderen dem Netz angehdrigen Handler untersagen
kann.

282 |n Deutschland haben Handler in Anlehnung an die Vorschriften, die fiir Handelsvertreter bei
Vertragsbeendigung gelten, Anspruch auf eine Entschadigung fir den Firmenwert.

283 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe c.
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(256) Eines der Ziele der Verordnung 1475/95 besteht darin, die wirtschaftliche
Unabhangigkeit der Handler zu starken. Das von den Fahrzeugherstellern fir
die Festlegung der Handlerspanne verwendete System ist ein Indikator fir den
Umfang dieser Unabhéangigkeit, die durch die Verordnung gefordert werden
soll.

(257) Der grol3te Teil der Marge ergibt sich aus einem dem Handler gewéhrten
Einkaufsrabatt, der auf der Basis der empfohlenen Endverbraucherpreise
berechnet wird. Dieser Rabatt ist fur alle Handler in einem bestimmten
Mitgliedstaat, die dem Vertriebsnetz eines Herstellers angehdren, gleich, und
zwar unabhéngig davon, ob es sich um grol3e oder kleine Unternehmen
handeltz84 Fur die einzelnen Modelle werden in der Regel unterschiedliche
Rabatte gewéhrt. Neben diesen Rabatten haben die Handler Anspruch auf eine
variable Marge, den sogenannten Bonus. Die Zahlung des Bonus ist von
verschiedenen Faktoren abhéngig; dazu zahlen beispielsweise das
Umsatzvolumen, die Kundenzufriedenheit, die Qualitat der
Unternehmensfuihrung, die Gestaltung des Ausstellungsraums, die Erreichung
von Verkaufszielen und weitere Faktoren. Zwar sind den Handlern diese
Parameter zu Beginn eines Jahres bekannt, doch werden sie jeweils erst am
Ende eines Jahres vom Hersteller/Importeur Uber das Berechnungsverfahren
und die H6he des Bonus unterrichtet. Folglich ist den Handlern die Hohe
dieser Zusatzpramie zu dem Zeitpunkt, zu dem sie ein bestimmtes Geschaft
tatigen, nicht bekannt. Dadurch stehen sie das ganze Jahr Gber unter Druck.
Zudem kann sich diese Verfahrensweise negativ auf die Bereitschaft der
Handler auswirken, ihren Kunden Rabatte zu gewahren, denn sie wissen nie,
was ihnen neben ihren Gblichen Einkaufsrabatten als Verdienst zukommt.

(258) Nach Herstellerangaben belaufen sich die Handlerrabatte bei Neufahrzeugen
je nach Hersteller, Modell und Mitgliedstaat auf 5 bis 20 % der empfohlenen
Endverbraucherpreise. Damit finanziert der Handler seine Vertriebskosten, die
Gemeinkosten und die Preisnachlasse, die er den Endverbrauchern in den
meisten Fallen gewéhren muf3.

(259) Auf Ersatzteile erhalten die Handler im allgemeinen héhere Einkaufsrabatte,
die sich auf bis zu 50 % des Endverbraucherpreises belaufen kénnen. Die
Boni hierfur betrugen in der tberwiegenden Zahl der Falle 3 bis 5 % und sind
in den letzten Jahren gestiegen.

(260) Die Fahrzeughersteller konnen die Geschaftstatigkeit der Handler auch durch
verkaufsfordernde MalRnahmen subventionieren, die sie nutzen, um z. B. den
Preis fur ein bestimmtes Modell zu senken oder Sonderausstattungspakete mit
hohen Preisnachlassen anzubieten und so den Absatz anzukurbeln.

(261) Den Aussagen der Handler zufolge sind die Kriterien fir die Festlegung von
Pramien nicht in jedem Fall transparent oder objektiv, und sie kdnnen
keinerlei Einfluld darauf nehmen. Das gleiche gilt fir die verkaufsférdernden
Maflinahmen der Hersteller.

284 gjehe dazu auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 2.273 bis 2.279 und
6.105 ff.
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(262)

(263)

Ferner beméangeln die Handler, dafl ihnen unabhéngig von der
UnternehmensgroRe und von ihrer Fahigkeit zur Erfullung der vertraglichen
Verpflichtungen, beispielsweise bei den Verkaufszielen, unterschiedslos
dieselben Margen gewéahrt werden.

Zudem wird Handlern ein Einkaufsrabatt eingeraumt, der unter dem liegt, der
Fuhrparkbetreibern und anderen Vorbehaltskufftegewéhrt wird. Diese
erhalten in der Regel Rabatte von etwa 20 bis zu 40 % auf den empfohlenen
Endverbraucherpreis. Daher kdnnen sich die Handler bei der Belieferung
dieses Kundenkreises, der in einigen Mitgliedstaaten wie z.B. dem
Vereinigten Kaonigreic#® erhebliche Umfang hat, nicht dem Wettbewerb mit

den Fahrzeugherstellern stellen.

FAZIT:

Die Marge, die Héndler ans dem U erkeanf von Neufabrengen erzielen, set3t sich aus einem
Jeststehenden Einkanfsrabatt von bis zn 20 %o auf den empfoblenen Endverbrancherpress und
ans einem variablen Bonus in Hohe von 3 bis 5 % zusammen. Wébrend nut dem festen
Einkanfsrabatt lediglich die 1 ertriebskosten der Hdindler abgedeckt werden, hingt der
variable Teil der von der Herstellern gewdibrten Zablung (Bonus) von Kriterien ab, die
eznsertig vom Fabrzenghersteller festgelegt werden. Zudem werden die Hohe der Boni, dre fiir
die Heéindler nicht transparent sind, jeweils erst am Ende eines [abres berechnet. In der
Verordnung ist ein solches Entgeltsystem nicht vorgeschrieben.

Angesichts der Tatsache, daf§ alle Hiandler in einem bestimmten Mitgliedstaat dieselbe Marge
erzzelen, haben grofie Unternebmen keine Moglichkert, Fabrzenge billiger eingukanfen und

diesen  Preisvorteil  teilweise an  ihre  Kunden — weitergureichen.  Dadurch — wird — der
markenspezifische (intra-brand) Wetthewerb bebindert.

6.2.1.4 Die Freiheit der Handler, Preise festzulegen

(264)

(265)

Die Verordnung Nr.1475/95 gewahrleistet den Preiswettbewerb im
Einzelhandel. Deswegen mussen die Handler die Freiheit haben, autonom
Preise und Preisnachlasse fir die Endverbraucher festzulegen; die
Fahrzeughersteller dirfen diese Freiheit weder unmittelbar noch mittelbar
einschranke®” Daher veréffentlichen sie lediglich Listen, aus denen
empfohlene Endverbraucherpreise ersichtlich sind.

Dennoch ist der Spielraum, den die Handler bei der Festsetzung von Preisen
haben, aufgrund des im vorhergehenden Abschnitt beschriebenen
Margensystems eingeschradkt.Hinzu kommt, daR die Rabatte, die die

285 GemaR Artikel 1 und 2 der Verordnung Nr.1475/95 koénnen sich Hersteller das Recht
.vorbehalten, Fahrzeuge selbst an einen bestimmten Kundenkreis zu verkaufen. Allerdings
mussen die Handler daran gehindert werden, ebenfalls Fahrzeuge an diese Kunden zu verkaufen.

286 |m Vereinigten Konigreich schwanken die Preisnachlésse, die Fahrzeughersteller den Betreibern
von Fuhrparks gewahren, je nach Fahrzeug zwischen 30 und 35 % des Preises. Siehe: CA 2000,
»1The Forecourt Revolution;'S. 35.

287 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 6 und Artikel 6 Absatze (2) und (3) der Verordnung Nr. 1475/95.
Artikel 6 Absatz 2 der Verordnung Nr. 123/85 enthielt eine &hnliche Bestimmung.

288 Beziiglich der Lage im Vereinigten Konigreich siehe: Bericht der britischen
Wettbewerbskommission, Punkt 2.280 bis 2.296; darin werden detailliert die verschiedenen
Malnahmen erdrtert, die die Fahrzeughersteller/Importeure ergreifen, um die Freiheit der
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Hersteller Fuhrparkbetreibern und anderen Vorbehaltskunden gewéhren, so
hoch sind, dal} die Handler in diesem Marktsegment nicht mit ihren
Herstellern konkurrieren kénnen.

(266) Obwohl die Freiheit der Handler, ihre Preise selbst festzusetzen, ein
Schliisselelement der Verordnung Nr. 1475/95 ist, und im wesentlichen von
allen Beteiligten akzeptiert wird — einschliel3lich der Kraftfahrzeughersteller -,
untersucht die Kommission derzeit einen Fall, in dem ein grof3er
Automobilhersteller vermutlich versucht hat, die Wiederverkaufspreise zu
binden.

FAZIT:

Die Freibeit der Handler, ihre Wiederverkanfspreise festzulegen, darf nicht eingeschrinkt
werden.  Dennoch  wird durch  das  gemdS  Verordnung Nr. 1475/95  umgesetzte
Vertriebssystem diese Freiheit wegen der einbeitlichen Margen, die Hdindler gewibnlich
erzielen, eingeschrinkt. Gegen einen fithrenden Fabrenghersteller, der diese elementare
Freiheit der Hdndler eingeschrinkt hatte, wurde ein Verfabren wegen eines maglichen
Verstofses gegen Artikel 81 Absatg 1 eingeleitet.

6.2.1.5 Die Rolle der Handler hinsichtlich Verkaufszielen

(267) Gemal Verordnung 1475/95 durfen Fahrzeughersteller und Handler jahrlich
die Fahrzeug- und Ersatzteiimengen aushandeln, um deren Verkauf sich die
Handler bemilhen miisséfl. Bei fehlendem Einvernehmen der
Vertragspartner uber diese Mengen setzt ein sachverstandiger Dritter die
Verkaufsziele fest. Die Verpflichtung zur Vereinbarung jahrlicher
Verkaufsziele wurde 1995 eingefiitf, um in diesem Bereich
Gleichberechtigung zwischen Héndlern auf der einen Seite und
Herstellern/Importeuren auf der anderen Seite herzustellen und um zu
verhindern, dafl unangemessen hohe Mengen festgesetzt werden. Die
Handlerverbande weisen in ihren Antworten auf die Fragen der Kommission
darauf hin, dal} sich das Recht, bei fehlendem Einvernehmen uber die
Verkaufsziele die Vermittlung durch einen sachverstandigen Dritten in
Anspruch zu nehmen, positiv ausgewirkt hat: die Fahrzeughersteller sind jetzt
eher bereit, den Standpunkt der Handler bei der Festsetzung der Verkaufsziele
zu bertcksichtigen. Dank dieser gréf3eren Flexibilitat muf3ten sachverstandige
Dritte nur in einer sehr begrenzten Zahl von Fallen hinzugezogen werden. In
diesem Zusammenhang sollte auch nicht unerwahnt bleiben, dal3 einige
Fahrzeughersteller mit zwei Arten von Verkaufszielen operieren. Zum einen
legen sie gemeinsam mit ihren Handlern jahrliche Verkaufsziele fest; dies
durfte den Anforderungen der Verordnung entsprechen. Zum anderen setzen
Hersteller in einigen Fallen einseitig und ohne daf ihre Handler das Recht
haben, ein Schiedsgericht anzurufen, viermal jahrlich Verkaufsziele fur die

britischen Handler einzuschranken, ihre Endverbraucherpreise oder Preisnachlésse selbstandig
festzulegen.

289 Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3: Verkaufsziele werden anhand der im Vertragsgebiet bisher
erzielten Verkaufe und der Vorausschéatzungen fur zukunftige Verkaufe in diesem Gebiet und in
dem betreffenden Mitgliedstaat festgesetzt.

290 GemaR Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 der Verordnung Nr. 123/85 konnte der Hersteller die

Verkaufsziele einseitig festlegen.
95



kommenden drei Monate fest. Letztere werden dann als Grundlage fir die
Berechnung von Pramien herangezogen. Ein solches Verhalten durfte
wahrscheinlich  den  automatischen Entzug des Vorteils der

Gruppenfreistellung nach sich zieh@h.

(268) Verkaufsziele werden jahrlich von Handlern, Importeuren und
Fahrzeugherstellern sowohl fir Fahrzeuge als auch fur Ersatzteile
ausgehandelt. Die Handler sind verpflichtet, sich nach besten Kraften zu
bemuhen, die festgesetzten Verkaufsziele zu erreichen oder zu tberbieten. Die
Vertrage mit Handlern, denen es wegen unzureichender Bemuhungen oder
Unredlichkeit nicht gelingt, die Verkaufsziele zu erfullen, kdbnnen gekundigt
werden.

(269) Die meisten Fahrzeughersteller zeigen wenig Bereitschaft, die vereinbarten
Verkaufsziele im Verlauf eines Jahres abzuandern. Kinftig durfte es fur die
Hersteller angesichts der kombinierten Nutzung der Instrumente ,schlanke
Produktion* und ,schlanker Vertrieb® jedoch leichter sein, die Lieferung von
Neuwagen mit der Menge in Ubereinstimmung zu bringen, die ein Handler
jederzeit verkaufen kann.

(270) Im Rahmen der von der Kommission durchgefihrten Befragung erklaren die
Handler, dafl? die festgesetzten Verkaufsziele zu hoch sind. Diese beruhen auf
den Schéatzungen und Erwartungen der Fahrzeughersteller im Hinblick auf das
Marktverhalten. Durch hohe Vorgaben kann der markenspezifische
Wettbewerb befordert werden, weil dadurch die Handler angeregt werden,
sich der Konkurrenz zu stellen und mehr Fahrzeuge zu verkaufen. Sind diese
Verkaufsziele aber nur schwer erreichbar, so werden diejenigen Héandler
bestraft, die trotz hoher Produktivitat das Verkaufsziel nicht erreichen und
daher auch nicht die h6chstmdglichen Boni erzielen kdnnen.

(271) Daruber hinaus muf3 man den Zusammenhang zwischen Verkaufszielen und
der Bereitstellung von Produkten bertcksichtigen. Verkaufsziele grinden sich
nicht nur darauf, wie viele Autos ein Hersteller produzieren kann, sondern
auch darauf, welche Vermarktungsstrategien ein Hersteller in den
verschiedenen Mitgliedstaaten verfolgen méchte. Beschlie3t ein Hersteller,
wie beobachtet wurde, seinem Importeur/Netz in einem bestimmten
Mitgliedstaat nur so viele Autos zu liefern, wie notwendig sind, um einen
bestimmten Marktanteil in diesem Staat zu erreichen oder zu halten und setzt
er die Verkaufsziele entsprechend fest, so geht dies lber die nach der
Verordnung zulassige Vereinbarung von Verkaufszielen hig&uer
Zusammenhang zwischen diesen Zielen und der Zuweisung von Produkten
kann nadmlich den Handler daran hindern, ein Maximum an Autos zu
verkaufen (d. h. alle Verbraucher zu beliefern, die ein Fahrzeug bei ihm
kaufen wollen) und die Zielvorgabe zu Uberbieten. Dieser Zusammenhang
kann sich also hinderlich auf den intra-brand Wettbewerb und im begrenzten

291 Sjehe Leitfaden zur Verordnung Nr. 1475/95, Antwort auf Frage 13: Darin wird klargestellt, daR
fir einen Zeitraum von ,weniger als einem Jahr* vereinbarte ,Mindestanforderungen“ im
Hinblick auf Mengenvorgaben zu einem automatischen Verlust des Vorteils der
Gruppenfreistellung fiihren kénnen [Artikel 6 Absatz 1 Nummer 3].

292 Sjehe Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 der Verordnung 1475/95.
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Umfang auch auf den inter-brand Wettbewerb auswirken. Insbesondere im
Falle von Knappheit (z. B. an neuen Modellen) kdnnen sich dadurch
Leistungsunterschiede zwischen den Handlern verwischen. AuRerdem kénnen
dadurch Verkdufe an auslandische Verbraucher behindert werden, die durch
Preisunterschiede  aufgrund von  Wechselkursschwankungen  oder
unterschiedlicher Besteuerung geférdert werden.

FAZIT:

Die geforderte einvernebmiliche Festsetzung von 1V erkanfszielen und das Recht, bei fehlendem
Einvernebmen einen sachverstindigen Dritten fiir deren Festlegung in Anspruch sun nebmen,
hat zn einem Ausgleich der Interessen der an der Festlegung dieser Ziele beteiligten
Vertragspartner gefithrt.

Dennoch kann die Praxis der Hersteller, in einem bestimmten Mitgliedstaat entsprechend der
eznheimischen Nachfrage Verkanfsiele festzulegen, anch negative Auswirkungen auf den
Wetthewerb haben, wenn sie nut erner begrenzten Bereitstellung von Produkten einbergeht.

Im  Rabmen eines schlanken Vertriebs diirfte eine bedarfsgerechte  Ampassung  von
Verkanfszielen an die Marktbedingungen mnigglich sein.

6.2.1.6Das Recht des Handlers, mehr als eine Marke zu vertreiben

(272)

(273)

(Mehrmarkenvertrieb)

Nach der Verordnung Nr. 1475/95 ist es Handlern gestattet, auch andere als
die vom Hersteller angebotenen Neufahrzeuge zu vertreiben. Dieser
Mehrmarkenvertrieb muf3 in rdumlich getrennten Verkaufslokalen unter
getrennter Geschéftsfihrung mit eigener Rechtspersonlichkeit und in einer
Weise erfolgen, die eine Verwechslung der Marken ausschfié@er
Hersteller muld den Handler von diesen Verpflichtungen entbinden, falls dieser
nachweist, dafll sachlich gerechtfertigte Grinde fur sein Vorgehen

vorliegen?*

Mit der 1995 erfolgten Einfihrung des Mehrmarkenvertriebs wurde eine
Verbesserung des Wettbewerbs zwischen Marken durch Offnung der
sachlichen und ré&umlichen Markte fur die Wettbewerber und dadurch
angestrebt, dal3 die Handler finanzielle Unabhangigkeit von ihrem
Hauptlieferanten erlangé®® Obwohl beispielsweise im Vereinigten
Konigreich die Zahl der H&ndler mit einem Multi-Franchise-Konzept
zwischen 1990 und 199% stark zugenommen hat, wird behauptet, dal? die
Hersteller im allgemeinen die Exklusivitat um jeden Preis untersti¥#Zdbie
Verordnung Nr. 1475/95 Uberla3t allerdings allein dem Handler die
Entscheidung tber den Vertrieb einer zweiten Marke.

293 Artikel 3 Absatz 1 Nummer 3.

294 Artikel 5 Absatz 2 Nummer 1, siehe auch Leitfaden der Kommission zur Verordnung
Nr. 1475/95, Frage 7: Ein sachlich gerechtfertigter Grund wéare beispielsweise eine
Verpflichtung, die es dem Héandler unmdglich machen wirde, seine Geschéfte rentabel zu
fihren.

295 Sjehe Leitfaden der Kommission zur Verordnung Nr. 1475/95, Frage 8.
296 Sjehe ICDP,Multi-Franchising®, 1/98, S. 28 (im folgendegMulti-Franchising* genannt).
297 |CDP, ,Multi-Franchising®, S. 26 und 35
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(274)

(275)

(276)

(277)

Aus dem Mehrmarkenvertrieb konnen sich Vorteile fir den Endverbraucher
ergeben, der an einer einzigen Stelle aus einer breiten Palette von Produkten
und/oder Marken auswahlen kann, ohne dal3 er mehrere Handler aufsuchen
muf3, um verschiedene Fahrzeuge miteinander vergleichen zu kdnnen. Diese
Vertriebsform konnte auch fir den Vertrieb von Marken mit geringen
Verkaufsvolumen oder beispielsweise in landlichen Gegenden, in denen die
Absatzzahlen ansonsten nicht die erforderliche kritische Masse erreichen
wiirden, von Vorteil sei?®

Wird allerdings von den Handlern die Einhaltung der von der Verordnung
zugelassenen und in Randnummer (272) dargelegten Voraussetzungen fur den
Mehrmarkenvertrieb verlangt, so wird er fur die Handler finanziell unattraktiv.
Zudem erlauben es diese vom Handler zu erfillenden Voraussetzungen nicht,
die GroR3envorteile zu realisieren, die der Mehrmarkenvertrieb einem Handler
normalerweise hinsichtlich der Gemeinkosten bringen wuirde. Vielmehr
behindern diese Zulassungsvoraussetzungen fir den Mehrmarkenvertrieb (1)
die Entwicklung einer effizienteren Kostenstruktur, (2) die durch eine
Verbesserung der Marktmacht auf dem lokalen Markt mogliche Steigerung
der Absatzmengen und (3) die Streuung der Risiken des Handlers dadurch,
dal3 er weniger stark vom Erfolg einer einzigen Marke und von der
EinfluBnahme eines einzigen Herstellers auf ihn abh&@ddghsgesamt scheint

es demnach - abgesehen von den dinn besiedelten nordischen Landern, in
denen die obigen Verpflichtungen den H&andlern nur zum Teil auferlegt
werden — in der EU weniggchte* Mehrmarkenhandler zu gebé.

Die meisten Mehrmarkenhandler in Europa verkaufen verschiedene Marken,
die von einem einzigen Hersteller kontrolliert werd&n. Solche
Mehrmarkenvertriebe  bestehen  gewdhnlich  nur  auRerhalb  des
Herkunftslandes des Herstellers. Auf den Inlandsmérkten ist es Ublich, jede
Marke Uber getrennte Handlernetze zu vertreiben.

Im allgemeinen treten keine Probleme auf, wenn Handler sich entscheiden,
den Vertrieb flr mehr als eine Marke zu Gibernehmen. Trotzdem lassen die aus
einigen Mitgliedstaaten (z. B. Italien) eingegangenen Informationen darauf
schlie3en, daf3 einige Fahrzeughersteller unter Mif3achtung der Vero#éhung
offenbar Handlern Anreize dafir geboten haben, dal3 sie sich auf eine Marke
beschréanken. In anderen Mitgliedstaaten (z. B. Belgien) sollen Antrége von
Handlern an den wichtigsten Hersteller oder Importeur auf Genehmigung des
Vertriebs einer zweiten Marke durchgangig abgelehnt worden sein.

298 |CDP, ,Multi-Franchising®, S. 45.
299 |CDP, ,Multi-Franchising®, 1/98, S. 50.

300 Ausfithrlichere Angaben zum Mehrmarkenvertrieb siehe Abschnitt 4.1.3, Seite. 35 des
vorliegenden Berichts.

301 Als Beispiele lassen sich Handler fiW/Audi, Ford/Jaguar, Fiat/Lancia/Alfa Romeennen.

302 golite sich dies bestatigen, wiirde es sich um einen VerstoR gegen die Verordnung Nr. 1475/95
handeln.
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FAZIT:

Durch die fitr den Mehrmarkenvertrieb geltenden Regelungen werden die Héndler in starkem
MafSe finanziell belastet, die mehrere Marken vertrethen machten. Unter dem Gesichtspunket
der Rentabilitat wird der Mebhrmarkenvertrieb fiir sie wegen dieser finangiellen Belastungen
unattraktiv.  Aus  diesern  Grund — gibt  es  anch  nur  gang  wenige  echte
Mebrmarkenvertriebshandler.  Die  wichtigsten Vorteile, die  normalerweise mit  der
Einfiihrung - des  Mebrmarkenvertriebs — angestrebt  werden, ndmlich 1 erbessernng — des
Wetthewerbs zwischen den Marken und Stirkung der Egenstiandigkeit der Handler, sind

demznfolge nicht erreicht worden.393

6.2.1.7 Inanspruchnahme eines Schiedsrichters

(278) In der Verordnung Nr. 1475/95 ist geregelt, dal3 die Vertragspartner einer

Vertriebsvereinbarung bei fehlendem Einvernehmen Uber die Festsetzung der
jahrlichen Verkaufsziele, Umfang der Bevorratung mit Vertragswaren,
Vorfuhrwagen und Kiindigung von Vertriebsvereinbarungen einem zugigen
Verfahren zur Beilegung der streitigen Angelegenheit durch Inanspruchnahme
eines sachverstéandigen Dritten oder eines Schiedsrichters zustimmen
miisseri’* Mit diesen Bestimmungen soll ein Ausgleich der unterschiedlichen
Interessen von Fahrzeugherstellern und Handlern erreicht und letzteren ein
héheres Mal? an wirtschaftlicher Unabhéngigkeit eingerdumt werden.

(279) Nur in sehr seltenen Fallen nutzen Fahrzeughersteller und Héadidler

Moglichkeit der Inanspruchnahme eines Schiedsrichters. Zudem durfte die
Wirkung der einschlagigen Bestimmungen darauf beruhen, dal dem jeweils
anderen Vertragspartner die Anrufung eines Schiedsgerichts angedroht
werden kann. Das Gros der Fahrzeughersteller legt Wert auf die Feststellung,
dal3 sie in erster Linie bestrebt sind, zu einer fiir beide Vertragspartner
vorteilhaften Lésung zu gelangen, und erst bei fehlendem Einvernehmen einen
Dritten in Anspruch nehmen wuirden. Die bloRe Erwdhnung dieser
Moglichkeit in der Vereinbarung und der Wille des Hé&ndlers, dieses
Verfahren in Anspruch zu nehmen, setzt in der Regel einen konstruktiven
Dialog in Gang. In diesem Sinne kdnnte die Mdglichkeit der Anrufung eines
Schiedsgerichts als vorbeugende Malnahme betrachtet witden.

303

304

305

Siehe auch Abschnitt 6.1.1.4, Seite 76 des vorliegenden Berichts und den Bericht der britischen
Wettbewerbskommission, Punkte 2.328 bis 2.339; die britische Wettbewerbskommission kommt
zu dem Schluf3, dal3 die in der Verordnung Nr. 1475/95 enthaltenen Regelungen Uber den
Mehrmarkenvertrieb negative Auswirkungen auf die Preise haben, die Mdglichkeiten der
Verbraucher zur Wahl unter verschiedenen Kategorien von Einzelhandlern einschranken und die
Innovation im Fahrzeugeinzelhandel behindern.

Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 (Festsetzung der jahrlichen Verkaufsziele); Artikel 4 Absatz 1
Nummer 4 (Umfang der Bevorratung mit Vertragswaren); Artikel 4 Absatz1 Nummer5
(Vorfuhrwagen) und Artikel 5 Absatz 3 (Kiindigung von Vertriebsvereinbarungen).

Im Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 2.125, 2.310 und 2.293 heil3t es, dald
Verkaufsziele in einer Hohe festgelegt werden, die 50 % aller Handler nicht erreichen kénnen
und daher unrealistisch sind. Dartber hinaus wurde festgestellt, dafd Handler nur zégerlich um
einen Schiedsrichter ersuchen, weil sie befuirchten, dal3 der Hersteller den Handlervertrag mit
zweijahriger Kundigungsfrist aufkiindigt, wenn es ein Handler wagt, um einen Schiedsrichter zu
bitten. Daher wird geschlu3folgert, da3 in der Praxis die Verkaufsziele einseitig von den
Herstellern festgelegt werden.
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FAZIT:

Die Vorschriften, die den Vertragspartnern einer Vertriebsvereinbarung das Recht
ernrdnmen, einen sachverstindigen Dritten oder einen Schiedsrichter in Anspruch u nebmen,
sind nur selten angewendet worden. Dennoch hat die Maoglichkeit der Inanspruchnabme eines
Dritten gang allgemein bewirkt, daf§ Handler und Hersteller ernster und ausgewogener
miteinander verbandeln. Sie gilt daber bei allen am Vertrieh von Krafifabryengen Beteiligten
als nitgliches Instrument.

6.2.2 Haben die Ersatzteilhersteller heute bessere Mdglichkeiten fir den Zugang

(280)

(281)

(282)

zu den Handlernetzen?

An anderer SteRéwurde bereits erortert, dald Handler nach der Verordnung
Nr. 1475/95 das Recht haben, Ersatzteile zu beschaffen und zu verwenden,
deren Qualitat der von den Fahrzeugherstellern vertriebenen gleichwertig ist
(,Ersatzteile entsprechender Qualitél’j. Ersatzteilhersteller haben das
Recht, ihr Firmen- oder Markenzeichen an Teilen anzubringen, die fur den
Ersteinbau oder fiir die Instandsetzung und -haltung verwendet w&fden,
und durfen von Fahrzeugherstellern nicht daran gehindert werden, Handler
mit derartigen Teilen zu beliefern. Diese Bestimmungen wurden 1995 mit dem
Ziel eingefuhrt, einen wirksamen Wettbewerb auf den Méarkten fir Wartungs-
und Reparaturleistungen zu gewahrleist€nDemzufolge solite es fir
Verbraucher, die ihr Fahrzeug von einem Handler warten oder reparieren
lassen, im Normalfall mdglich sein, sich entweder fir Originalersatzteile oder
fir qualitativ gleichwertige Teile zu entscheiden, die bis zu 3¢%illiger

sind als Originalersatzteile.

Neben den in Abschnitt 6.2.1.1 (Seite 89) des vorliegenden Berichts
genannten Grunden ist ein weiterer Grund anzufuihren, der die begrenzte
Verwendung von Ersatzteilen entsprechender Qualitdt erklart. Obwohl in

Erwagungsgrund 8 der Verordnung davon ausgegangen wird, dafl} alle
derselben Fertigung entstammenden Teile den Qualitdtsstandards der
Originalersatzteile entsprechen, und es darin heil3t, dal3 die Ersatzteilhersteller
zu Dbestatigen haben, dall diese den Teilen entsprechen, die dem
Fahrzeughersteller geliefert werden, kommt es vor, dal3 die

Automobilhersteller dennoch Zweifel an der Qualitéat dieser Teile aul3ern.

Von seiten der Ersatzteilhersteller wird auch darauf hingewiesen, daf3 der
Begriff ,Ersatzteile® nicht eindeutig definiert sei und zu Diskussionen
zwischen Handlern und Herstellern dartber fihren kénnte, ob ein bestimmter

306 Sjehe Abschnitt 6.2.1.1, Seite. 89 des vorliegenden Berichts.

307 Artikel 3 Nummer 5 und Artikel 6 Nummer 9.

308 Artikel 6 Absatz 1 Nummern 10 und 11 sowie Artikel 6 Absatz 1 Nummer 3.

309 Erwagungsgrund 27 der Verordnung Nr. 1475/95.

310 | a piece adaptable détronera-t-elle I'origine?h Auto Info, 1099 vom 21.01.2000, S. 34.

311 In Artikel 10 Nummer 6 der Verordnung werdggrsatzteile* als Teile definiert, die in ein
Kraftfahrzeug eingebaut oder daran angebracht werden, um Bestandteile des Fahrzeugs zu
ersetzen. Fur die Abgrenzung gegentiber anderen Teilen und Zubeh©r ist die Verkehrsauffassung
maf3gebend.
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(283)

Artikel ein Ersatzteil im Sinne der Verordnung oder Zubehor ist, das Handler
uneingeschrankt kaufen und verkaufen durfen.

Die Interessenverbande der Ersatzteilhersteller vertreten zudem die
Auffassung, dafld einige Fahrzeughersteller die Strategie verfolgen,

Autoteilehersteller daran zu hindern, ihr Firmen- oder Markenzeichen sichtbar

an diesen Teilen anzubringen, um zu verhindern, dal3 Klarheit Gber den

wahren Ursprung dieser Teile herrscht. Die Verbraucher haben demzufolge
keine echte Wahl zwischen einem Originalteil und einem Telil, das aus der

Fertigung desselben Teileherstellers kommt, aber unter seinem Markennamen
vertrieben wird. Sollte sich bestatigen, dal3 Fahrzeughersteller auf diese Art
und Weise vorgehen, so lage eine schwarze Verhaltenswei8&vor.

FAZIT:

Das in der Verordnung verankerte Recht der Ersatziteileproduzenten, Héndler mit thren
Produkten zu beliefern, ist ans den verschiedenen, im vorliegenden Abschnitt und in Abschnitt
0.2.1.1 (Seite 89) des vorliegenden Berichts erorterten Griinden nicht in nennenswertem
Umifang zum Tragen gekommen.

6.2.3
(284)

(285)

(286)

Wurde die Position der unabhangigen Reparaturunternehmen gestarkt?

In Abschnitt 4.2.1 (Seite 46) dieses Berichts hiel3 es bereits, daf? auf dem
Markt fur die Instandsetzung und -haltung von Kraftfahrzeugen mehrere
Akteure tatig sind, und zwar Handler und Kundendienststellen sowie
unabhéngige Reparaturunternehmen.

Die Kraftfahrzeughersteller sind der Ansicht, daf kinftig nur noch eine
begrenzte Zahl von unabhangigen Reparaturwerkstatten auf dem Markt tétig
sein wird>"

Unabhéngig von der Einstellung der Fahrzeughersteller in dieser Frage ist der
unabhéangige Sektor in der Lage, die Erwartungen der Verbraucher zu
erfullen. Unabhangige Reparaturunternehmen verfiigen tber die Kenntnisse
und Erfahrungen, die erforderlich sind, um beim Kundendienst im
Wettbewerb mit den Netzen der Fahrzeughersteller mithalten zu kénnen. Die
von unabhéngigen Reparaturunternehmen,Suthnellreparaturwerkstatten*

in den letzten Jahren erzielten Erfolge zwangen die Fahrzeughersteller,
umzudenken und ihren Kundendienst zu verbes¥érmm Interesse der
Wirksamkeit des Wettbewerbs verpflichtet die Verordnung die Hersteller,
ihren Handlern zu gestatten, den unabhangigen Reparaturunternehmen

312 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 11.

313 Sje begriinden diese Annahme damit, daR unabhangige Werkstattbetriebe in der Regel klein und
an abgelegenen Orten angesiedelt sind, dafl3 sie nicht fir sich werben und dal ihnen keine
glunstigen Konditionen eingeraumt werden, weil sie nur kleine Mengen an Ersatzteilen abkaufen.
Da zudem Autos immer komplizierter werden und demzufolge in Ausstattung und Ausbildung
investiert werden muf3, werden die unabhangigen Reparaturwerkstatten durch qualifizierte
Anbieter von Wartungs- und Reparaturdiensten verdrangt.

314 \Weitere Einzelheiten siehe Abschnitt 4.2.1 (Seite 39) des vorliegenden Berichts und
PriceWaterhouseCoope/Guaranteeing Survival“,Mai 2000, Folien 72 ff.
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(287)

6.2.3.1
(288)

(289)

(290)

Originalersatzteile zu liefer?t> Was die technischen Informationen anbelangt,
so haben die Hersteller sicherzustellen, daf? diese unabh&ngigen
Reparaturunternehmen im Rahmen der Bedingungen der Verordnung
zugéanglich gemacht werdétf

Die praktische Umsetzung wird in den nachfolgenden Abschnitten analysiert.

Zugang zu Originalersatzteilen

GemalR Verordnung Nr. 1475/95 durfen Handler Originalersatzteile an
unabhéngige Reparaturunternehmen liefern, soweit diese bei der Wartung
oder Reparatur eines Kraftfahrzeugs verwendet wettddiese Bestimmung
gewahrleistet, dal3 unabhangige Reparaturwerkstatten, die Zugang zu
Originalersatzteilen haben, bei der Wartung und Reparatur von Fahrzeugen
mit den Netzen der Autoproduzenten konkurrieren kénnen.

In dieser Hinsicht bestehen keine schwerwiegenden Probleme, denn aus dem
Verkauf von Ersatzteilen an unabhangige Reparaturunternehmen erzielen die
Vertragshandler einen Teil ihnrer Einnahmen.

Allerdings verkaufen Handler im Normalfall Originalersatzteile nicht zu dem
GrolRhandelspreis, den sie beim Einkauf von Ersatzteilen bei den Herstellern
zahlen, sondern zu einem hdheren Preis. Dadurch kann der Preisvorteil
schrumpfen, den unabhéngige Reparaturunternehmen ansonsten bieten.

FAZIT:

Im allgemeinen stofsen die unabhéngigen Reparaturwerkstétten anf keine schwerwiegenden
Probleme, wenn es um den Zugang u Originalersatsteilen gebt. Sie konnen diese aber nicht
sum gleichen GrofShandelspreis wie die Hindler erwerben, wodurch ibnen das Mithalten im
Wettbewerb erschwert wird.

6.2.3.2

(291)

(292)

Zugang zu technischen Informationen

Laut Verordnung Nr. 1475/95 ist jeder Kraftfahrzeughersteller verpflichtet,
nicht dem Vertriebsnetz angehotrigen Unternehmen alle technischen
Informationen, die fur die Instandsetzung und -haltung seiner Fahrzeuge
erforderlich sind, zur Verfigung zu stellen. Diese Informationen kdnnen
jedoch verweigert werden, wenn sie Gegenstand geistiger Eigentumsrechte
sind oder wesentliches, geheimes und in geeigneter Form identifiziertes
technisches Wissen darstellen; allerdings dirfen auch derartige notwendige
technische Informationen nicht in mibrauchlicher Weise verweigert

werden®t®

Dank dieser Verpflichtung mufdten den unabhangigen Reparaturwerkstatten
alle technischen Informationen zuganglich sein, die fur die Instandsetzung und

315 Artikel 3, Nummer 10 Buchstabe b.
316 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 12.
317 Artikel 3 Nummer 10 Buchstabe b.
318 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 12.
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-haltung von Kraftfahrzeugen erforderlich sind; die Verbraucher mifdten im
Kundendienst eine echte Auswahl unter unabhéangigen Reparaturunternehmen,
Handlern und dem Herstellernetz angehdrigen Kundendienststellen haben.
Den Fahrzeugherstellern wurde diese Verpflichtung auch auferlegt, um eine
unlautere Ausnutzung der nach der Verordnung zulassigen engen Bindungen
zwischen Vertragshandlern und Herstellern zu verhindern.

(293) Die umfassende Umsetzung dieser Verpflichtung ist derzeit noch nicht
gegeben, wenngleich bereits heute der Zugang zu diesen Informationen fur die
Fahrzeugsicherheit und den Umweltschutz wichtig ist. Zudem gewinnt der
Zugang zu technischen Informationen angesichts der auf3erst komplizierten
Elektroniksysteme, die in Neufahrzeuge eingebaut werden, kinftig noch mehr
an Bedeutung!® Zwar ist die Nichteinhaltung dieser Verpflichtungen eine
schwarze Verhaltensweise im Sinne der Verordridhg.Dennoch
veroffentlichen nur einige Fahrzeughersteller eine Liste aller verfligbaren
relevanten technischen Informationen mit Preisen und Vertriebskonditionen.
Andere stellen Informationen Uber die technischen Merkmale ihrer
Erzeugnisse von Fall zu Fall zur Verfigung. Sehr oft erhalten unabhangige
Reparaturwerkstéatten die Informationen von dem Vertragshandler, Gber den
sie die Originalersatzteile beziehen, die fir die Instandsetzung und -haltung
von Fahrzeugen verwendet werden.

(294) Der Uberwiegende Teil der Interessenverbande der unabhéngigen
Reparaturunternehmen berichtet Giber Probleme in bezug auf den Zugang zu
technischen Informationen, insbesondere Uber technisch hochkomplizierte
Kraftfahrzeugteile (sogenannte,black boxes®). Die unabhangigen
Reparaturwerkstatten sehen sich mit folgenden Problemen konfrontiert:

» Der Zugang zu Informationen Uber neue Fahrzeugmodelle ist im ersten
Jahr nach Produktionsaufnahme aufRerordentlich erschwert.

» Technische Publikationen sind teuer und bieten nicht in jedem Fall alle
bendtigten Informationen.

» Einige dieser Publikationen befassen sich mit der gesamten Bandbreite der
von einem Hersteller angebotenen Modelle, und es werden keine Auszige
daraus zur Verflgung gestelit, auch wenn das unabhéngige
Reparaturunternehmen lediglich Informationen tber ein ganz bestimmtes
Modell benétig32! Doch selbst dann, wenn Hersteller in diesen Fallen
ihre Informationen zugénglich machen, sind die Kosten fur eine
unabhangige Reparaturwerkstatt mit einem begrenztem Kundenstamm zu
hoch, denn sie kdnnen die Kosten nicht auf eine ausreichend grof3e Zahl
von Kunden umlegen.

» Informationen tber Fahrzeugelektrik und elektronische Teile sind in den
seltensten Féallen erhaltlich.

319 |CDP, ,Beyond the block exemption4/99, S. 59-60; PriceWaterhouseCoopgesiaranteeing
Survival®, Mai 2000, Folien 21 ff.

320 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 12.

321 Ein Hersteller verlangte 2500 fir CD-ROMs mit Informationen (iber die gesamte
Modellpalette, obwohl lediglich Informationen tber die Routineinstandhaltung eines bestimmten

Modells bendtigt wurden.
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» Jeder Hersteller hat seine eigene Informationstechnik und sein eigenes
Informationssystem. Es werden weder Standardsysteme noch
Standardformate verwendet. Vor allem aus wirtschaftlichen Grinden sind
kleine Reparaturunternehmen nicht in der Lage, sich die
Informationssysteme anzuschaffen, die fir das Lesen der von den
Fahrzeugherstellern zur Verfiigung gestellten Informationen bendtigt
werden.

» Einige unabhangige Reparaturwerkstatten vertreten die Meinung, daf} sie
ebenfalls Zugang zu den Diagnoseausristungen erhalten sollten, die vom
Herstellernetz genutzt werden, damit sie voll am Wettbewerb um die
Instandsetzung und -haltung von Kraftfahrzeugen teilnehmen kénnen.

(295) Ein anderes Konzept fir die Bereitstellung von technischen Informationen fir

(296)

unabhéangige Reparaturunternehmen, Fahrzeugspezialisten und
Karosseriewerkstéatten wurde in Deutschland entwickelt. Die DAT-Treuhand,
ein Gemeinschaftsunternehmen, an dem die Kraftfahrzeughersteller, Handler
und Interessenverbande der unabhangigen Reparaturwerkstatten beteiligt sind,
gibt auf CD-ROM die fur die Instandsetzung und -haltung von Fahrzeugen
mehrerer Marken erforderlichen Informationen heraus. Die DAT erhalt diese
Informationen kostenlos von den Fahrzeugherstellern. Jedes interessierte
Unternehmen kann diese regelmafRig auf den neuesten Stand gebrachten CD-
ROMs gegen Entrichtung einer monatlichen Gebihr in Hohe von €00
erwerbert”” DAT bietet diesen Service in Deutschland, ltalien, Frankreich
und Spanien an. Vor kurzem hat BMW eine Website eingerichtet, auf der
unabhéangigen Reparaturunternehmen alle fir die Reparatur von Fahrzeugen
dieser Marke erforderlichen technischen Informationen gegen Zahlung einer
Zugangsgebuhr zur Verfigung gestellt werden. Diese Entscheidung wurde in
Ubereinstimmung mit der europaischen Richtlinie tiber die MalRnahmen gegen
die Verunreinigung der Luft durch Emissionen von Kraftfahrzedten
getroffen, die Herstellern die Verpflichtung auferlegt, unabhangigen
Reparaturwerkstatten samtliche Informationen Uber die sogenannten
Borddiagnosesysteme zuganglich zu machen, die fir die Wartung und
Reparatur von Autos bendtigt werden. Diese Informationen missen gegen ein
angemessenes und nicht diskriminierendes Entgelt zur Verfigung gestellt
werden®**

Diesbeziglich raumt BMW ein, dal3 nur Informationen fur einfachere
Reparaturen zur Verfugung gestellt werden und dafd sich Verbraucher in
wichtigen Angelegenheiten direkt an das Vertragswerkstattennetz von BMW
wenden miissett’

Bei der Kommission sind auch mehrere Beschwerden unabhangiger
Reparaturunternehmen eingegangen, in denen es heildt, dal} das fur diese

322 Allerdings heiRt es, daR selbst diese niedrige Monatsgebiihr fiir sehr kleine Reparaturbetriebe
(,Familienbetriebe*) zu hoch ist.

323 Rijchtlinie 98/69/EG des Europaischen Parlaments und des Rates vom 13. Oktober 1998 uber
Maflnahmen gegen die Verunreinigung der Luft durch Emissionen von Kraftfahrzeugen und zur
Anderung der Richtlinie 70/220/EWG des Rates, ABI. L 350 vom 28.12.1998, S. 2.

324 sjehe Anhang XI, Punkt 3.1.2. der obigen Richtlinie.
325 Autoinfo 1101 vom 25.02.2000, S. 19.
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(297)

(298)

Informationen geforderte Entgelt viel zu hoch ist. Dies trifft insbesondere auf
unabhangige Werkstattbetriebe zu, die den Kundendienst fur verschiedene
Fahrzeugmarken tbernehmen und technische Informationen tber jedes dieser
Fahrzeuge benotigen.

AulRerdem haben Automobilclubs, die Reparaturleistungen auf der Stral3e
anbieten (ohne Reparaturunternehmen in eigentlichen Sinne des Wortes zu
sein), und Hersteller von Diagnoseausristungen darauf hingewiesen, dal3 sie
ein berechtigtes Interesse am Zugang zu den in den ,black boxes* von
Fahrzeugen gespeicherten Informationen haben. Sie haben eine entsprechende
Ausweitung des obigen Rechts auf Informationszugang gefordert.

Den unabhangigen Reparaturwerkstatten stehen die fir die Instandsetzung
und -haltung von Kraftfahrzeugen erforderlichen technischen Informationen,
anders als von der Verordnung vorgesehen, nicht in vollem Umfang zur
Verfugung. Insbesondere erweisen sich die praktischen und wirtschatftlichen
Rahmenbedingungen fir den Kauf dieser Informationen als Hindernis fur viele
unabhangige Reparaturunternehmen. Durch den fehlenden Zugang, der
kinftig angesichts der zunehmenden Verwendung von elektronischen Teilen
in Kraftfahrzeugen noch an Bedeutung gewinnen konnte, werden nicht nur die
Wahiméglichkeiten der Verbraucher eingeschrankt, sondern es erhebt sich
auch die Frage, ob die unabhdngigen Reparaturbetriebe noch garantieren
kénnen, dafl3 ihre Wartungs- und Reparaturleistungen den von den
Fahrzeugherstellern festgesetzten Sicherheits- und Umweltstandards
entsprechen. Insgesamt werden im Bereich der Verfligbarkeit technischer
Informationen Handler und unabhéngige Reparaturunternehmen bislang noch
nicht gleich behandelt.

FAZIT:

Die Fabrzeughersteller behindern den Zugang von unabhingigen Reparaturwerkstitten u
technischen Informationen. Andere Parteien wie die Automobilelubs und die Produgenten von
Diagnoseansriistungen haben ebenfalls ein berechtigtes Interesse an technischen Informationen
itber Kraftfabrsenge.
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ALLGEMEINES FAZIT ZU ABSCHNITT ¢.2:

Das mit den vorstehenden Bestimmungen angestrebte Ziel, den Handlern mebr Spielranm fiir
thre Geschdfistitigkeit im Vertrieh von Neuwagen und im Kundendienst zu gewdibren und
thre wirtschafiliche Unabhangigkeit u erbalten, ist nur in begrengtems Umfang erreicht
worden. Héndler sind der schwéchere Partner von V'ertriebs- und Kundendienstvereinbarungen
und sie wéren wirtschaftlich anch dann in vollem MafSe von den Fabrgeugherstellern abhéngig,
wenn  diese den Wortlaut der Verordnung wvollstindig befolgen wiirden. Dank  dieser
Abhdangigkeit bieter sich den Herstellern reichlich Gelegenbeit, ibr Héndlernet: umfassend su
kontrollieren. Das mut der 1995 erlassenen 1 erordnung verfolgte Ziel, unter anderem den
markenspegifischen Wetthewerb und den Wetthewerh gwischen Marken n fordern und die
Hdndler unabhéngiger zu machen, ist daber nicht wirklich erreicht worden, anch wenn einige
der eingefiihrien MafSnabmen (insbesondere die Kiindigungsfrist fiir die Beendigung von
Handlervertriigen und die Inanspruchnabme eines Schiedsrichters) in gewisser Weise Wirkung
zewgten.

Was die Situation der unabbangigen Reparaturunternehmen anbelangt, so ist es angesichts der
gestiegenen technischen Kompliziertheit von nenen Krafifabrzeugen immer wichtiger, dafs alle
tm Kundendienst tétigen Unternehmen Zugang zu sdmtlichen fiir die Instandsetzung und
-haltung  erforderlichen  technischen — Informationen  erbalten.  Offenbar  haben  die
Fabrzeughersteller die technischen und wirtschaftlichen Rabmenbedingungen nicht so gestaltet,
dafS dieser Zugang entsprechend den Grundsétzen in der V erordnung gewébrt wird.

6.3 ZEHEN DIE VERBRAUCHER BEIM KAUF UND BEI DER WARTUNG
VON KRAFTFAHRZEUGEN NUTZEN AUS DEM BINNENMARKT ?

(299) In diesem Abschnitt geht es um die Ubergeordnete Frage, ob Verbraucher
beim Kauf und bei der Wartung von Fahrzeugen einen Nutzen aus den
gegenwartig auf der Grundlage der Verordnung Nr. 1475/95 und der beiden
Bekanntmachungen praktizierten Vertriebssystemen ziehen. Eine positive
Antwort auf diese Frage ist insofern wichtig, als derartige Vorteile eine
unerlailiche Voraussetzung fur die Freistellung einer Vereinbarung gemar
Artikel 81 Absatz 3 sind. In den folgenden vier Hauptbereichen sollten diese
Vorteile erkennbar sein: (1) Neuwagenpreise, (2) Verfugbarkeit von
Neufahrzeugen im Herkunftsland des Endverbrauchers und in anderen
Landern, (3) Garantievorschriften und deren Durchsetzung und (4) Qualitat
und Preise im Kundendienst.

6.3.1 Sind die Preise fur auf dem Binnenmarkt angebotene Neufahrzeuge
angemessen?

(300) Nach Angaben von Fahrzeugherstellern werden neue Modelle trotz steigender
Ausgaben fur die Vermarktug in vielen Fallen zu &hnlichen Preisen wie die
Vorgangermodelle angeboté#.Beriicksichtigt man zudem noch die generell

326 Nach eigenen Angaben sehen sich die Hersteller durch den aus dem steigenden Angebot
resultierenden Wettbewerbsdruck gendtigt, ihre Werbeetats zu erhéhen. 1998 gaben die
Fahrzeughersteller 5,2 Mrd. $ fir verkaufsfordernde MaRnahmen auf den fiinf groRen
EU-Markten aus. Das entspricht einer Steigerung um 6,5 % gegenlber 1997. In der EU gehéren
Fahrzeughersteller zu den Unternehmen mit den héchsten Ausgaben fiir Werbezwecke.

327 Quelle: ACEA.

106



(301)

(302)

(303)

bessere Ausstattung neuer Modelle, so deutet dies auf eine Verbesserung des
Preis-Leistungs-Verhéltnisses hin. Untersuchungen scheinen zu bestatigen,
dal3 die Autopreise entgegen der landlaufigen Meinung in den letzten Jahren
scheinbar nicht gestiegen sif#.In Frankreich geht aus amtlichen Angaben

der Regierung sogar hervor, dal die realen Fahrzeugpreise seit 1995 um 5 %
gesunken sin@2° In Deutschland zeichnet sich eine @hnliche Tendenz ab; dort
sind Autos heute nahezu 3 % billiger al995%*° Allerdings sollte nicht
unerwahnt bleiben, dafl} die Preisunterschiede fur ein bestimmtes Modell
zwischen Europa, Japan und den Vereinigten Staaten erheblich sind.

In der Marktwirtschaft ist es nicht Aufgabe einer staatlichen Behdrde wie

z. B. der Europaischen Kommission, zu prufen, ob ein bestimmter Preis fur

ein Fahrzeug angemessen ist oder nicht. Die Kommission ist auch nicht fur die
Harmonisierung der Preise zustandig. Allerdings sind Preisunterschiede aus
wettbewerbsrechtlicher Sicht ein Hinweis dafur, daf innerhalb des

Binnenmarktes nach wie vor getrennte rdumliche Méarkte bestehen und daf}
der Arbitragehandel zwischen diesen Markten nicht in zufriedenstellender

Weise erfolgen kann. Deshalb befassen sich die Verordnung 1475/95 und die
Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 mit Preisunterschieden auf dem
Binnenmark3!l Preisunterschiede sind die Unterschiede zwischen den

empfohlenen Verbraucherpreisen vor Steuern.

In diesem Zusammenhang werden vier Fragen analysiert:

» Liegen die Preisunterschiede innerhalb der Européaischen Union unter oder
Uber den in der Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 festgelegten
Schwellen%82

* Inwiefern wirken sich einzelstaatliche Kraftfahrzeugsteuern auf
Preisunterschiede aus?

* Welchen Einflul3 haben Wechselkursschwankungen auf Preisunterschiede?

* Welche andere Faktoren erklaren Preisunterschiede?

Liegen die Preisunterschiede innerhalb der Europdischen Union unter oder

Uber den in der Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 festgelegten

Schwellen?

Seit Jahren steht die Kraftfahrzeugindustrie im Kreuzfeuer der Kritik von
Verbrauchern und anderen Kreisen, die geltend machen, dafd innerhalb der
Européaischen Union grof3e Preisunterschiede fortbestéhefus einer
kirzlich veroéffentlichten Stud#* geht jedoch hervor, dal3 die Autoindustrie

bei einem Vergleich von 53 homogenen Produkten und Dienstleistungen aus
einer Vielzahl von Industriezweigen die geringsten Preisunterschiede

328  Pricing in Euroland - Lehman Brothers European Strategy — 31.07.1998.

329 Quelle: INSEE. Verbraucherpreisindex im Zeitraum von 1995 bis 1998 um 5,6 % nach oben,
Preisindex fiir Neufahrzeuge im selben Zeitraum um 0,5 % nach unten.

330 Quelle:Statistisches Bundesamt

331 Erwagungsgrund 31 der Verordnung Nr. 1475/95 und Bekanntmachung zur Verordnung Nr.
123/85, Kapitel II. 1.

332 Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85, Kapitel Il. 1.
333 |CDP;,Beyond the block exemption4/98, S. 32.
334 Pricing in Euroland” - Lehman Brothers European Strategy — 31.07.1998.
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innerhalb der Eurozone aufweist. Aus Verbrauchersicht ist diese Kritik
dennoch verstandlich, weil ein Pkw den zweitteuersten Ausgabenposten eines
Haushalts darstel8®> Daher wirken sich selbst relativ geringe
Preisunterschiede wesentlich starker auf den Etat eines Haushalts aus als
Abweichungen bei preisglinstigeren Erzeugnissen und Dienstleistungen.

(304) Die Freistellung von Vereinbarungen tber den selektiven und ausschliel3lichen

Vertrieb durch die Verordnung 123/85 wund die entsprechende
Nachfolgeverordnung 1475/95, wonach die Hersteller ihren Handlern ein
raumlich begrenztes Vertriebsgebiet in einem Mitgliedstaat zuweisen und
ihnen den aktiven VertriéBf- oder zumindest bestimmter Formen
desselbet¥” aulRerhalb des Vertragsgebiets - untersagen kdnnen, fuhrt zu
einer begrenzten Marktabschottung. Deswegen missen Preisunterschiede
innerhalb des Binnenmarktes sorgfaltig beobachtet werden. Eines der Ziele
des Binnenmarktes besteht darin, die Integration der einzelstaatlichen Markte
zu fordern und die volkswirtschaftliche Leistungsfahigkeit zu steigern. Auf
einem solchen Markt missen Preisunterschiede, die ein Anzeichen fur eine
Marktabschottung sein konnen, genau beobachtet werden.

(305) Aus diesem Grund wird in den Verordnungen 123/85 und 1475/95

ausdricklich darauf hingewiesen, dal3 die Kommission befugt ist, im Falle
erheblicher Preisunterschiede den Vorteil der Freistellung zu entziehen. In
diesen Verordnungen ist festgelegt, dal3 die Kommission dem betreffenden
Vertriebsnetz den Vorteil der Anwendung dieser Verordnungen entziehen
kann, wenn in den Mitgliedstaaten fir Vertragswaren und ihnen
entsprechende Waren dauernd Preise oder Bedingungen angewendet werden,
die erheblich voneinander abweichen, wenn die Unterschiede tberwiegend auf
Verpflichtungen beruhen, die nach der Verordnung freigestellt 3hdas
gleiche gilt, wenn der Hersteller oder ein Unternehmer des Vertriebsnetzes bei
der Belieferung von Handlern mit Vertragswaren ohne sachlich
gerechtfertigte Grunde unterschiedliche Preise oder Verkaufsbedingungen
anwendeg3?

(306) In ihrer Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 erlauterte die Européaische

Kommission diese Klausel. Sie erklarte, dall die empfohlenen
Endverbraucherpreise (Listenpreise) fir das gleiche Fahrzeugmodell innerhalb
des Binnenmarktes nicht mehr als 12 vom Hundert des niedrigsten Preises
betragen durfen. Der Preisunterschied darf allerdings diesen Prozentsatz
wéhrend eines Zeitraums von weniger als einem Jahr nur um weitere sechs
von Hundert des Listenpreises oder fir einen unwesentlichen Teil der
Kraftfahrzeuge ibersteigéf. Die Kommission erklarte, daR sie von Amts

335

336
337
338

339

340

Britisches Unterhaus, Sitzungsperiode 1998-99, Ausschuf3 fur Industrie und Handel, Erster
Bericht, ,Vehicle Pricing“, 1998, S. 36, Punkt 31.

Artikel 3 Ziffer 8 Buchstabe b der Verordnung Nr. 123/85.
Artikel 3 Nummer 8 Buchstabe b der Verordnung Nr. 1475/95.

Artikel 10 ziffer 3 der Verordnung Nr. 123/85 und Artikel 8 Nummer 2 der Verordnung Nr.
1475/95.
Artikel 10 ziffer 4 der Verordnung Nr. 123/85 und Artikel 8 Nummer 3 der Verordnung Nr.
1475/95.

Kapitel Il der Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85.
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wegen eine Untersuchung der Ursachen einleiten kann, wenn diese Schwellen
Uberschritten werden. Mit den seit 1993 von der Kommission zweimal jahrlich
veroffentlichten Berichten tiber die Kfz-PreiSesollen die Preisunterschiede
Uberwacht und soll Preistransparenz im Hinblick auf die empfohlenen
Wiederverkaufspreise hergestellt werden.

(307) Die 12-Prozent-Schwelféwurde gewéhit, weil man davon ausging, daR die
Nachfrage oberhalb dieses Prozentsatzes normalerweise in erheblichen MalRe
~mobil“ werde. In diesem Fall nehme der Parallelhandel zu und die hdéheren
Preise im Heimatmarkt wirden unter Druck geraten und die Preisunterschiede
wurden geringer werdeit3 In diesem Zusammenhang wurde die Schwelle
lediglich als Anhaltspunkt fir Preisunterschiede gewahlt, die eventuell
Uberpriuft werden mussen; sie stellt jedoch keine absolute Ho6chstgrenze fir
zulassige Preisunterschiede dar.

(308) Ausgehend von den im letzten Bericht der Kommission Uber die Kfz-Preise
veroffentlichten Zahlen steht fest, daf? sich die Preisunterschiede in den letzten
Jahren nicht nennenswert verringert haben, sondern regelméRig bei tber 20 %
lagen und sogar bis zu 65 % innerhalb Europas betragen k&fh&elbst
wenn man lediglich die sieben Lander der Eurozone mit niedrigen
Kraftfahrzeugsteuern betrachtet, konnen die Preisunterschiede noch 30 %
betragen.

FAZIT:

Die Preisunterschiede in der Enrgpdischen Union iiberschreiten die in der Bekanntmachung
zur Verordnung 123/ 85 festgesetzte 12% und 6%-S chwellen.

Inwiefern wirken sich einzelstaatliche Kraftfahrzeugsteuern auf die
Preisunterschiede aus?

(309) Die auf Neufahrzeuge in den einzelnen Landern erhobenen Steuern liegen
zwischen 15 % (Mehrwertsteuer) in Luxemburg und mehr als 200 % in
Danemark (MWSt plus Sondersteuer auf den Fahrzeugk&uAus dem
folgenden Schaubild ergibt sich, daf} die Nettofahrzeugpreise in Landern mit
hohen Kraftfahrzeugsteuern niedriger sind als in Landern mit normaler
Besteuerung. Eine Ausnahme bildet allerdings das Vereinigte Konigreich; dort
sind die Preise aufgrund von Wechselkursschwankungen udberhoht. Im

341 \Weitere Einzelheiten siehe Abschnitt 3.4.3, Seite 29, des vorliegenden Berichts.

342 Die 12-Prozent-Schwelle war urspriinglich ein Bestandteil dehwarzen Klauseim Entwurf
der Verordnung Nr. 123/85. Wenn dieser Prozentsatz Uberschritten worden wére, hatte dies zu
einer vorubergehenden Aussetzung der Anwendung der Vertragsklausel gefiihrt, die den
Wiederverkauf von Fahrzeugen an unabhangige Wiederverkaufer untersagt.

343 |In diesem Zusammenhang kann offenbleiben, ob diese als Faustregel zu verstehende Schwelle
angemessen ist oder nicht.

344 Sjehe z.B. Bericht der Kommission (iber die Kfz-Preise, Stand 01.11.1999 sowie die
Pressemitteilung zum Bericht, IP/00/121 vom 07.02.2000; Bericht der Kommission tiber die Kfz-
Preise, Stand 01.05.2000 sowie die Pressemitteilung zu diesem Bericht, Stand 01.05.2000,
IP/00/781 vom 13.07.2000.

345 siehe ACEA-Pressemitteilung vom 22.07.1999 (htépamiv.acea.be/aceal/press_releases.html);
siehe auch Anhang VI zum vorliegenden Bericht und Schaubild 13 auf Seite 63.
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(310)

(311)

(312)

nachsten Abschnitt des vorliegenden Berichts wird diese Frage eingehender
analysiert.

Das  folgende Schaubild zeigt  die Preisunterschiede bei

Personenkraftfahrzeugen in der EU. Der gelbe (hellere) Teil der einzelnen
Saulen steht fur den Index der durchschnittlichen Nettopreise in den einzelnen
Landern. Der bordeauxfarbene (dunklere) Teil stellt die durchschnittliche

Kraftfahrzeugsteuer in den einzelnen Mitgliedstaaten dar. Dieses Diagramm
bestatigt die Annahme, dald die Nettofahrzeugpreise in Landern mit hohen
Kraftfahrzeugsteuern niedriger sind. Fir die Erstellung dieses Schaubilds
wurden als Bezugswert die Durchschnittspreise in Danemark verwendet, die
die niedrigsten in der EU sind. Der Index fur die Nettopreise in Danemark

betragt 100%.

Schaubild 16: Preisunterschiede bei Kraftfahrzeugen vor und nach
Steuern

O INDEX VOR STEUERN ®NACH
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Durchschnittlicher Kraftfahrzeugpreisindex einschlie3lich Steuern am 01.11.1999

Die Hersteller machen geltend, dal3 sie vor allem in Landern mit hohen
Steuern die Nettopreise kinstlich niedrig halten mussen, um ihren Kunden
Autos zu erschwinglichen Preisen anbieten zu kdnnen. Demzufolge liegen die
Preise vor Steuern in Landern mit hoher Besteuerung in der Regel unter den
Preisen, die in Landern mit niedrigen Steuern verlangt werden. Dieses
Phanomen ist auf die Preisgestaltung zurickzufihren, Uber die die
Fahrzeughersteller entscheiden.

Ausgehend von dieser Argumentation werden im folgenden Abschnitt des
Berichts zunachst die Preisunterschiede in den 7 Landern analysiert, in denen
Fahrzeuge mit Linkslenkung gefahren werden und in denen das Steuerniveau
vergleichbar ist; danach erfolgt ein Vergleich mit den Preisunterschieden in
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allen zwo6lB46 bzw. funfzeh”*” EU-Mitgliedstaaten, d. h. einschliel3lich der
Lander mit hohen Steuern (siehe nachfolgendes Schaubild).

Schaubild 17: Vergleich der Preisunterschiede in _siebéf8 Landern, in
denen Fahrzeuge mit Linkslenkung gefahren werden und in denen die
Kraftfahrzeugsteuern niedrig sind, mit den Preisunterschieden in_zwdlf
bzw. allen finfzehn Mitgliedstaaten
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(313) In diesem Schaubild wird der Durchschnitt der Preisuntersétfetieden

sieben Mitgliedstaaten, in denen Fahrzeuge mit Linkslenkung gefahren werden
und die Kraftfahrzeugsteuer niedrig 3t (griine (hellere) Linie), mit den
Preisunterschieden in den zw6lf in den Berichten der Kommission Uber die
Kfz-Preisé51 zwischen 1. November 1996 und 1. November 1998 (blaue
(dunklere) Linie) bertcksichtigten Mitgliedstaaten und in allen fiinfzehn
Mitgliedstaaten fir den Zeitraum ab 1. Mai 1999 verglichen.

Das Schaubild verdeutlicht zwei wichtige Entwicklungen:

* Im Zeitraum von November 1996 bis November 1999 waren die
Preisunterschiede zwischen den sieben Landern mit Linkslenkung stabil.

346

347

348
349

350

351

Fur die folgenden 12 Lander wurden bis zum 01.11.1998 Preise in den Berichten Uber die Kfz-
Preise veroffentlicht: Belgien, Deutschland, Frankreich, Irland, Italien, Luxemburg, Niederlande,
Portugal, Osterreich, Schweden, Spanien, Vereinigtes Konigreich.

Beginnend mit dem Bericht, aus dem die Preise am 01.05.199 ersichtlich sind, wurden alle
15 Mitgliedstaaten, einschlie3lich Danemark, Finnland und Griechenland, erfalf3t.

Belgien, Deutschland, Frankreich, Italien, Luxemburg, Schweden, Spanien.

Fur dieses Schaubild wird jeder der Autopreise, die in den Berichten der Kommission Uber die

Kf-Preise enthalten sind, in einen Index umgerechnet, wobei der niedrigste Preis in einem

bestimmten Land 100 % entspricht. Dementsprechend wird fur die anderen Lander der Index fur
jedes Auto bestimmt. Fir jedes in dem Schaubild aufgefiihrte Datum wird auf Landerbasis ein

Durchschnitt dieser Indizes ermittelt, und anhand des Durchschnitts der letztgenannten werden
die im obengenannten Schaubild dargestellten Linien gezogen.

Auch das Vereinigte Konigreich ist ein Land mit niedriger Kraftfahrzeugsteuer. Es wird in
diesem Schaubild nicht bertcksichtigt, weil es sich bei den Preisen fiir dieses Land um die Preise
fur Fahrzeuge mit Rechtslenkung handelt.

Bis zum November 1998 wurden im Bericht nur die Autopreise flir 12 Mitgliedstaaten
aufgefuhrt. Danemark, Griechenland und Finnland wurden nicht bertcksichtigt, weil sich die
Kraftfahrzeugsteuern in diesen Landern auf fast 100 % oder sogar noch mehr belaufen. Ab Mai

1999 sind im Bericht aber die Autopreise in allen 15 Mitgliedstaaten erfaflt.
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Die durchschnittlichen Preisunterschiede zwischen diesen sieben Landern
waren wesentlich geringer als die Unterschiede zwischen allen zwolf
EU-Mitgliedstaaten. Eine Analyse der Preisunterschiede in allen zwolf
Landern, d. h. in den obengenannten sieben Landern plus Grof3britannien
plus vier Lander mit hoher Kraftfahrzeugbesteuefdhgrgibt, dal3 die
Preisunterschiede zwischen diesen zwolf Landern durch hohe
Kraftfahrzeugsteuern deutlich steigen und 15 % bis zu mehr als 30 % des
Nettofahrzeugpreises ausmachen kénnen.

» Fir den Zeitraum von Mai 1999 bis November 1999 werden im Schaubild
alle 15 Mitgliedstaaten erfal3t, also auch die Lander, in denen die
Kraftfahrzeugsteuern bei fast 100 % der Nettofahrzeugpreise oder sogar
noch dartber liegen. Aus diesem Teil des Schaubilds ist der im
vorhergehenden Absatz beschriebene Trend ersichtlich, daf3 die
Preisunterschiede durch die Einbeziehung der drei Mitgliedstaaten, in
denen die Kraftfahrzeugsteuern knapp 100 % der Nettofahrzeugpreise vor
Steuern ausmachen bzw. diesen Wert sogar noch ubersteigen, noch gro3er
werden.

(314) Die Kraftfahrzeugsteuer ist ein Faktor, der sich der Einflul3nahme durch die
Fahrzeugindustrie entzieht. Die Kommission tragt dem Rechnung und erklart
in ihrer Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123785,dal} sie keine
Untersuchung von Preisunterschieden einleitet, wenn diese auf Steuern,
Abgaben oder Gebuhren zurlickzufuhren sind, die insgesamt mehr als 100 %
des Nettofahrzeugpreises betragen; dieser Sachverhalt ist in Danemark,
Finnland und Griechenland gegeben. Aber auch ohne Einbeziehung dieser
Lander liegen die Preisunterschiede immer noch tber den Schwellen von
12 %, und die Kommission hatte demzufolge entsprechend ihrer
Bekanntmachung von ihren Befugnissen zur Untersuchung von
Preisunterschieden bei Kraftfahrzeugen in der Europdaischen Union Gebrauch
machen kdnnen.

(315) Dennoch hat die Kommission keine diesbeziiglichen Schritte unternommen,
welil - wie das Schaubild deutlich zeigt - die Sondersteuern, die auf den Kauf
von Kraftfahrzeugen erhoben werden, die Preisunterschiede beeinflussen.

(316) In der Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 wird eine weitere
Méglichkeit zur Verringerung von Preisunterschieden angefiihrt. Barin
heil3t es, dal’ der Lieferant (z. B. der Hersteller oder dessen Importeur)
.einen weiteren Zuschlag“auf den Fahrzeugpreis in Landern berechnen
kann, in denen die Kraftfahrzeugsteuern mehr als 100 % des
Nettofahrzeugpreises betragen, sofern diese Fahrzeuge fiir den Export
vorgesehen sind. Durch diesgneiteren Zuschlag“kann der Preis bis auf
den Nettopreis erhdht werden, der fiir ein vergleichbares Kraftfahrzeug in
dem Mitgliedstaat verlangt wird, in dem keine Kraftfahrzeugsteuern von mehr

352 Dije drei Mitgliedstaaten (Danemark, Griechenland und Finnland), in denen die
Kraftfahrzeugsteuern fast 100 % bzw. sogar mehr als 100 % des Nettofahrzeugpreises betragen,
wurden im Zeitraum von 1. November 1996 bis 1. November 1998 nicht bericksichtigt.

353 Kapitel Il Ziffer 1.

354 Kapitel Il Ziffer 2 Absatz 2.
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als 100 % erhoben werden und in dem der niedrigste Nettopreis vor Steuern
als Preis fur den Verkauf eines solchen Fahrzeugs empfohlen wird. Allerdings

ist in der Bekanntmachung eindeutig geregelt, dal3 es sich bei diesem Zuschlag
um,einen weiteren“Zuschlag handeln muf3.

(317) Dieser Wortlaut kann so verstanden werden, als ob der Lieferant diesen
Zuschlag nur dann berechnen kann, wenn er bereits berechtigt ist, einen
anderen Zuschlag fur das betreffende Auto zu berechnen, beispielsweise den
Zuschlag filr ein sogenanntes entsprechendes Fahtzeug.

(318) Wenn diese Auslegung korrekt ware - und einige Fahrzeughersteller gehen
davon aus, dal} dies der Fall ist-, wirde diese Klausel erhebliche
Preisdiskriminierung beim grenziberschreitenden Verkauf von Fahrzeugen
mit Rechtslenkung gegenlber Kraftfahrzeugen mit Linkslenkung zulassen.
Eine solche Auslegung steht eindeutig im Widerspruch zu den in der
Verordnung verankerten Grundprinzipien, die besagen, dal3 alle europdische
Verbraucher Anspruch darauf haben, die Vorteile des Binnenmarktes in
vollem Umfang zu nutzen und ein Fahrzeug uberall dort zu kaufen, wo die
Preise am gunstigsten sind.

FAZIT:

Hobhe Kraftfabrzengstenern wirken sich eindentig anf die Fabrgengpreise aus und tragen Zur
Erbhohung der Preisunterschiede auf demr Binnenmarkt bei. Nach der Bekanntmachung ur
Verordnung 123/85 ist es zulissig, einen weiteren Zuschlag in Landern su berechnen, in
denen sich die Krafifahrzeugstenern auf iber 100% belaufen. Dies ware diskriminierend: Diese
Regelung wiirde es in der Praxis erlauben, einen weiteren Zuschlag fiir mit Rechtslenkung
ansgestattete Kraftfahrzenge zu verlangen, die in den Landern mit hober Krafifahrseugstener
gekanft werden. Mit Hilfe dieses Zuschlags konnten die Hersteller die Preise fiir derartige
Fabrzeuge anf das Nivean anbeben, das in dem preisgiinstigsten Land besteht, in dem dre
Kraftfahrzengstenern  wenzger als 100 %  des  Nettofabrzengpreises — ansmachen.  Die
Beibehaltung einer solchen Regelung, die Preiserhihungen in Anbetracht des Stenersystems in
eznem  bestimmten Mitgliedstaat  fiir den Export — in praktischer Hinsicht — von
Rechtslenkerfabrzengen gestattet, scheint nicht mebr gerechtfertigt su sein.

Welchen Einflufd haben Wechselkursschwankungen auf
Preisunterschiede - insbesondere im Vereinigten Konigreich?

(319) Das folgende Schaubild veranschaulicht dieses Problem. Es zeigt die
Entwicklung der Bewertung des britischen Pfunds (Saule 1), den Index
(November 1995 =100) der britischen Fahrzeugpreise in Pfund Sterling
(Saule 2) und den Index (November 1995=100) der britischen
Fahrzeugpreise in ECU/Euro (Séaule 3).

355 Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85 Kapitel Il Ziffer 2 Absatz 1. Ein solcher Zuschlag
fir ein entsprechendes Modell wére beispielsweise der Zuschlag fir den Einbau einer
Rechtlenkung in ein Fahrzeug, das in Danemark gekauft wurde. In diesem Fall kdnnte der
Handler sich auf die in der Bekanntmachung genannte Mdglichkeit berufen und diesen
weiteren Zuschlag“berechnen.
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Schaubild 18: Veradnderungen des Wechselkurses des Pfund Sterling
gegenuber dem Euro und Entwicklung der britischen Fahrzeugpreise
(Angaben in Pfund Sterling und Euro).

EUROE RATES - UK PRICES
30,00%
25,000
20,00% - N
«< 15,00%
wl
a
Z
10,00%
5,00%-
0,00%1
NOV95 MAY 9% NOV %6 97 NOV97 MAY98 NOV98 MAY 99 NOV 9
-5,00%
‘n EUROEE UK PRICES IN £8 UK PRICES IN EURq

Euro/£ rates-UK prices - Preise in Euro/£E-Preise im Vereinigten Konigreich
May - Mai
UK prices in £ - Preise im Vereinigten Konigreich in £
UK prices in euro - Preise im Vereinigten Konigreich in Euro
O Wechselkurse Euro/£ mit Darstellung des Wertzuwachses des £ gegeniiber dem Euro.
B Empfohlene Endverbraucherpreise in £ im Vergleich zu den Preisen im November
1995 (Index: 0 %).
Bl Empfohlene Endverbraucherpreise umgerechnet in Euro.

Quelle: GD Wettbhewerb — Bericht lGber Preisunterschiede, Mai 1996 — November 1999

(320) Aus dem obigen Schaubild ist ersichtlich, dal3 die empfohlenen
Endverbraucherpreise seit November 1997 relativ stabil geblieben sind.
AulRerdem ist daraus eindeutig die Tendenz ablesbar, dal3 der Anstieg der
Preise im Vereinigten Konigreich (umgerechnet in Euro) in engem
Zusammenhang mit der Aufwertung des britischen Pfunds steht.
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Schaubild 19: Entwicklung der Preisunterschiede in Landern mit
niedrigen Kraftfahrzeugsteuern ohne Vereinigtes Koénigreich und unter
Beriicksichtiqung der Preise im Vereinigten Konigreich
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Quelle: Berichte der Europaischen Kommission tber die Kfz-Preise

(321) Aus dem obigen Schaubild ist ebenfalls ganz klar erkennbar, dal’3 die
Preisunterschiede in den sieben Landern mit Linkslenkung und niedrigen
Kraftfahrzeugsteuern in den letzten drei Jahren stabil waren [violette (hellere),
fast gerade Linie]. Bei Einbeziehung des Vereinigten Konigreichs mit
ebenfalls niedrigen Kraftfahrzeugsteuern steigen die Preisunterschiede
allerdings parallel zur Aufwertung des britischen Pfunds [blaue (dunklere)
Linie].

(322) Man hatte aber auch erwartet, dal’ ein anderer Faktor dazu beitragt, daf} die
Preise im Vereinigten Konigreich unter Druck geraten. In einer Phase, in der
das britische Pfund stark ist, hatten in der Eurozone angesiedelte
Fahrzeughersteller in der Lage sein missen, kostengunstiger als ihre britischen
Konkurrenten zu produzieren. Unter der Voraussetzung, dal3 eine
ausreichende Preiselastizitdt der Nachfrage besteht, hatte man von den
Herstellern auf dem europaischen Festland eigentlich erwartet, dal3 sie ihre
Preise in Grof3britannien senken, um sich diesen Wettbewerbsvorteil zunutze
zu machen und eventuell eine Erhdhung ihrer Marktanteile zu errei€hen.
Die Erfahrung zeigt jedoch, dal nur wenige Hersteller ihre Preise im
Vereinigten Konigreich gesenkt haben. Im Gegenteil: die Mehrheit hat die
Preise beibehalten oder sogar angehoben.

(323) Das obige Schaubild macht deutlich, daf? die Fahrzeugpreise im Vereinigten
Konigreich trotz der Stérke des britischen Pfunds seit 1997 in der Regel nicht
gestiegen sind. Ausgehend von der Annahme, dafl3 der Parallelhandel bei
Preisunterschieden von mehr als 12 % lukrativ wird, hatte eigentlich ein
solcher Handel in erheblichem Mal3e stattfinden und eine Abwéartsentwicklung
bei den Fahrzeugpreisen in Gang setzen missen. Der Umstand, dal?3 die
Hersteller offenbar den Einflud von Parallelimporten auf die Preise im

356 Die britische Wettbewerbskommission zog dasselbe Fazit. Siehe insbesondere Bericht der

britischen Wettbewerbskommission, Punkte 2.202 und 2.226.
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Vereinigten Kénigreich ignorieren konnéH,laRkt darauf schlieRen, daR dieser
Handel nur in sehr begrenztem Umfang stattfindet und dal’3 der Wettbewerb
nicht voll zum Tragen kommt?

(324) In den folgenden Absatzen werden die Vorschriften eroértert, die sich auf

durch Wechselkursschwankungen bedingte Preisunterschiede beziehen.

(325) In ihrer Mitteilung zu den Auswirkungen der Wechselkursbewegungen auf

den Binnenmarkt von 199% hat die Kommission klargestellt, daf3
Wechselkursveranderungen keine wettbewerbsbeschrankenden MalRnahmen in
Form einer Beschrankung von Parallelimporten rechtfertigen; solche
Malinahmen wuirden eindeutig gegen die europaischen Wettbewerbsregeln
verstol3en. Aus dieser Mitteilung kann die Schluf3folgerung abgeleitet werden,
dall Wechselkursschwankungen keine Beschréankungen des Wettbewerbs
rechtfertigen, die den Parallelhandel erschweren und eine Verringerung der
Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten behindern.

(326) Auch in der Verordnung Nr.1475/95 wird auf Schwankungen der

Wahrungsparitaten eingegangen. In den Erwagungsgréifdewird
ausgefuhrt, dald die Kommission Wahrungsparitdten zwischen den
Mitgliedstaaten bewertet, bevor sie von ihrer in Artikel8 Nummer 2
vorgesehenen Befugnis zum Entzug der Freistellung Gebrauch macht.
Allerdings laf3t dieser Artikel nicht zu, daf3 der Vorteil der Anwendung der
Verordnung allein deswegen entzogen wird, weil Preisunterschiede bestehen,
die durch Schwankungen der Wahrungsparitdten zwischen den
Mitgliedstaaten verursacht werden. Ein Entzug der Freistellung ist nur
moglich, wenn die Preisunterschiede tberwiegend auf Verpflichtungen des
Herstellernetzes fir den selektiven und ausschlieRlidfeztrieb beruhen, die
nach dieser Verordnung freigestellt sind. Dann muf3te die Kommission
bewerten, ob ein solches Vertriebsnetz die Entwicklung des
uneingeschrankten Parallelhnandel verhindert, der eine Abwartsentwicklung bei
aufgrund von Wechselkursschwankungen Uberhéhten Preisen in Gang setzen
mufte. Die Frage, ob mit der Verordnung Nr.1475/95 vereinbare
Vertriebsnetze den Parallelhandel einschranken, wird in Abschnitt 6.3.2 (Seite
122 des vorliegenden Berichts) untersucht.

357

358

359
360

Den Erkenntnissen der britischen Wettbewerbskommission zufolge (siehe Bericht, Punkt 7.190
ff.) entfiel auf den Parallelhandel mit Fahrzeugen mit Rechtslenkung 1998 ein Anteil von 0,5 %
an allen im Vereinigten Konigreich zugelassenen Neufahrzeugen; der Parallelimport von
Fahrzeugen, die auf Privatpersonen zugelassen wurden, hatte einen Anteil von 1% an allen
Zulassungen. Allerdings variierten diese Werte je nach Marke und erreichten bei Fahrzeugen der
Marke BMW immerhin 3 %, bei Mercedes sogar Uber 5 %

Erwahnenswert ist die Tatsache, dal3 kein Fahrzeughersteller im Fragebogen das Ausmafli des
Parallelhandels als Kriterium nannte, das bei der Festlegung von Preisen bertcksichtigt werden
sollte; dies kdnnte damit zusammenhéangen, dafl3 der Parallelhandel nicht ins Gewicht fallt.

KOM(95) 503 endg. vom 31.10.1995

Erwagungsgrund 31 der Verordnung Nr. 1475/95. Im letzten Absatz von Kapitel Il Ziffer 1 der
Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85 wird dieses Thema ebenfalls behandelt. Dort heif3t
es: ,Neufestsetzungen der Leitkurse im Europaischen Wahrungssystem oder Anderungen der
Wechselkurse sind wéahrend eines angemessenen Zeitraums gesondert zu berlcksichtigen.”
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FAZIT:

Die in ECU/Euro errechneten Preisunterschiede gwischen den acht Ldndern, in denen
Kraftfahrzengstenern erboben werden, machen dentlich, dafs durch die Bewertung des britischen
Plunds ab 1996 die Preisunterschiede gwischen diesen Léndern antomatisch grofSer geworden
sind. Die Presse fiir Kraftfabrgenge im Vereinigten Konigreich stiegen nabezu parallel zur
Aufwertung des britischen Pfunds. Dennoch lafSt sich das Preisnivean in Grofbritannien nicht
allein mut der Aufwertung des Plunds begriinden, denn durch andere Faktoren (Zunabme des
Parallelbandels, Mafnabmen von in der Eurozone titigen Fabrzeugherstellern) hitten die
Prezse eigentlich unter Druck geraten miissen. Diese Faktoren, mit denen man anf einem
wetthewerbsorientierten Markt rechnen mufS, kamen aber nicht zum Tragen.

Welche anderen Faktoren erklaren die Preisunterschiede?

(327) Unberucksichtigt bleibt bei den obigen Preisunterschieden zwischen

sieben kontinentaleuropaischen Landern und dem Vereinigten Konigreich ein
grundlegender technischer Unterschied zwischen den Fahrzeugen, die in den
13 EU-Mitgliedstaaten auf dem europaischen Festland verkauft werden, und
den im Vereinigten Konigreich und Irland vertriebenen Kraftfahrzeugen.
Letztere sind mit Rechtslenkung ausgestattet. In den folgenden Randnummern
wird der EinfluR dieser technischen Besonderheit auf die Kfz-Preise
analysiert.

(328) In Europa sind Fahrzeuge mit Rechtslenkung teurer als in den betreffenden

Mitgliedstaaten verkaufte Kraftfahrzeuge mit Linkslenkung. Dies ist darauf
zurtckzufuhren, dal3 ein sogenanni&rschlag fir Rechtslenkungrhoben

wird, bei dem es sich um einen Preisaufschlag auf ein entsprechendes Modell
mit Linkslenkung handelt (weitere Einzelheiten siehe Abschnitt 6.1.1.3,
Randnummer (197), Seite 62).

(329) Entsprechend der Auslegung der Verordnungen Nr.1283/8%ind

Nr. 1475/95%2 in der Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123f8%ltirfen
Hersteller einen solchen Zuschlag berechnen. Wenn ein Hersteller ein
Fahrzeug mit Rechtslenkung an einen Handler liefert, der in der Regel Autos
mit Linkslenkung verkauft, darf er ihm zusatzlich zu dem Preis fur ein
entsprechendes Fahrzeug mit Linkslenkungwegen besonderer
Vertriebskosten sowie der Unterschiede in der Ausfertigung und den
Spezifikationen einen sachlich gerechtfertigten ZuscHfdderechnen. Dies
wirkt sich offenbar auf die Endverbraucherpreise fur Personenkraftfahrzeuge
mit Rechtslenkung auf dem européischen Festland aus. Viele Hersteller

361
362
363
364

Artikel 10 Ziffer 4 in Verbindung mit Artikel 5 Absatz 1 Ziffer 2 Buchstabe d.
Artikel 8 Nummer 3 in Verbindung mit Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe d.
Kapitel Il Ziffer 2.

Siehe auch Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkte 2.103 und 2.104. Der
britischen Wettbewerbskommission zufolge sind fir die meisten Autos in der urspringlichen
Planung und Entwicklung Ausfilhrungen mit Links- und Rechtslenkung vorgesehen. Daher
sollten die Konstruktionskosten fur diese Fahrzeugausfuhrungen den allgemeinen
Fertigungskosten fir das betreffende Modell zugeordnet und auf die Gesamtzahl der von diesem
Modell hergestellten Fahrzeuge umgelegt werden. Folglich dirfte ein mit den Planungs- und
Entwicklungskosten bzw. Produktionskosten begriindeter Preisaufschlag bei der tberwiegenden
Mehrheit der Neuwagen nicht gerechtfertigt sein.
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empfehlen sogar einen Listenpreis fir solche Autos oder nehmen den
Zuschlag in ihre Preislisten agf®

(330) Aufgrund von Verbraucherbeschwerden uberpriifte die Kommission die

Zuschlage, die von drei Herstellern auf die Listenpreise fir in Europa
verkaufte Fahrzeuge mit Rechtslenkung erhoben werden. Alle drei Hersteller
begriinden diese Zuschlage folgendermal3en:

» Kaosten fur die Entwicklung, Erprobung und Fertigung eines Fahrzeugs mit
Rechtslenkung im Vergleich zu den Kosten fur ein entsprechendes Modell
mit Linkslenkung;

» zusatzliche Verwaltungskosten, die bei der Bestellung eines Fahrzeugs mit
Rechtslenkung durch einen Abnehmer mit Wohnsitz in einem Land, in dem
Personenkraftfahrzeuge mit Linkslenkung ausgestattet sind, entstehen und

» zusatzliche Transportkosten fiir ein solches Auto.

(331) In einem der drei untersuchten Falle stellte die Kommission fest, daf3 der

betreffende Hersteller in der Vergangenheit bei der Berechnung dieser
Zuschlage fur die Rechtslenkerausstattung keine sachlich gerechtfertigten
Kriterien angewendet hatté’®

(332) Zwei europaische Produzenten konnten nachweisen, dafld angesichts der mit

der Fertigung einer Kkleinen Stiickz&hlvon Autos mit Rechtslenkun
verbundenen hoheren Kosten sachlich gerechtfertigte Grinde fir die von
ihnen erhobenen Zuschlage von bis zu 12 % auf den Preis fur Ausfuhrungen
mit Linkslenkung vorlagen.

(333) Um das Ausmald der preislichen Unterschiede zwischen Fahrzeugen mit

Rechts- bzw. Linkslenkung in Europa zu verdeutlichen, sollte man diesen
Zuschlag einbeziehen und die empfohlenen Endverbraucherpreise fur in sieben
europdischen La&ndern mit niedriger Kfz-Besteuerung verkaufte

365

366

367

368

Die Zuschlage werden fiir alle in den Berichten der Kommission Uber die Kfz-Preise erfal3ten
kontinentaleuropdischen  Modelle und  Mitgliedstaaten  verdffentlicht, sofern es
Fahrzeugausfiihrungen mit Rechtslenkung gibt.

In Abhé&ngigkeit von dem Land, in dem der Fahrzeugkauf erfolgte, belief sich bei einem Modell
der Zuschlag auf 25 bzw. 40 %, bei einem anderen auf 10 bzw. 31 % des Preises fir ein
Fahrzeug mit Linkslenkung. Nach der Aufnahme von Ermittlungen durch die Kommission
verfolgte dieser Hersteller einen anderen Ansatz; heute berechnet er einen sehr niedrigen Betrag
zur Deckung der unterschiedlich hohen Kosten, die bei der Produktion von Fahrzeugen mit
Links- bzw. Rechtslenkung anfallen. Neben diesem Betrag wird ein Aufschlag fiur zusétzliche
Verwaltungs- und Vertriebskosten verlangt. Der Preis fir Fahrzeuge mit Rechtslenkung liegt
heute rund 3 % Uber dem Listenpreis fur Modelle mit Linkslenkung.

Bei den meisten europdaischen Fahrzeugherstellern betragt das Verhéltnis zwischen Fahrzeugen
mit Linkslenkung und Fahrzeugen mit Rechtslenkung etwa 90:10; bei Rover liegt dieses
Verhéltnis offenbar bei fast 50:50 (siehe Bericht der britischen Wettbewerbskommission,
Punkt 2.103); in der japanischen Autoindustrie ndhert sich dieses Verhaltnis in der Mehrzahl der
Falle ebenfalls einem Wert von 50:50. Falls das Verhaltnis zwischen Fahrzeugen mit Rechts-
bzw. Linkslenkung tatséchlich bei fast 50:50 liegt, kann der Zuschlag nur mit héheren Vertriebs-
und Verwaltungskosten begriindet werden.

Der in den Vorjahren berechnete niedrigere Zuschlag beruhte entweder allein auf einer

Schéatzung der obigen Kosten oder wurde nur zur teilweisen Deckung solcher Kosten wie z. B.

hohere Kosten fiir die Fertigung von Spezialteilen fir Fahrzeuge mit Rechtslenkung verwendet.
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Kraftfahrzeuge mit Rechtslenkung mit den empfohlenen Listenpreisen fur
diese Fahrzeuge im Vereinigten Konigreich (mit ebenfalls relativ niedriger
Kraftfahrzeugsteuer) sowie in Irland (ein Land, in dem auch Linksverkehr
herrscht) vergleichen.

Schaubild 20: Preisunterschiede bei Fahrzeugen mit Rechtslenkung in

sieben Landern mit niedriger Kfz-Besteuerung im Vergleich zu den

Durchschnittspreisen fiir Fahrzeuge mit Rechtslenkung im Vereinigten

(334)

(335)

Konigreich und Irland

RECHTSLENKUNG - DURCHSCHNITTLICHE UNTERSCHIEDE
in 7 Mitgliedstaaten (B,D,E,F,l,Lux,S), UK und IRL

130,09

12509
1200% \ /

f
N\

HOCHSTER DURCHSCHNITTLICHER

PN
o
o
=}

105,0 %

100,09

Mai-98 Nov-98 Mai-99 Nov-99
Quell
e: Européische Kommission, Berichte tiber Kfz-Preise

Das Schaubild zeigt den Unterschied zwischen den empfohlenen Preisen fir in
den sieben Landern (violette Linie im mittleren Teil des Schaubilds) und im
Vereinigten Konigreich (blaue Linie im oberen Teil des Schaubilds) verkaufte
Fahrzeuge mit Rechtslenkung, d. h. fur technisch identische Modelle. Irland
wird zu Informationszwecken in den Vergleich einbezogen (braune Linie im
unteren Teil des Schaubilds).

Die Preisunterschiede belaufen sich fir Modelle mit Rechtslenkung, die in den
sieben kontinentaleuropaischen Landern mit niedriger Steuer verkauft werden,
auf rund 8 %. Bei Einbeziehung des Vereinigten Konigreichs ergeben sich fur
den bericksichtigten Zeitraum (Mai 1998 bis November 1999) wesentlich
grolRere Preisunterschiede von 13 bis 25 %. Auf jeden Fall liegen die
Unterschiede immer Uber der 12-Prozent-Schwelle, auch wenn nur die Preise
fur Kraftfahrzeuge mit Rechtslenkung verglichen werden.

FAZIT:

Im  Vereinigten Konigreich liegen die empfoblenen Listenpreise fitr Fabrgeuge  mit
Rechtslenknng erheblich iiber den Preisen, die fiir derartige Kfz auf demr Festland gefordert
werden, und sie iiberschreiten die in der Bekanntmachung zur Verordnung 123/85 festgesetzte

Schwelle

Dieser Unterschied kann bis u 25 %o betragen.

von 12 %.
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Struktur des Marktes fir Personenkraftfahrzeuge im Vereinigten
Konigreicl#6°

(336) Es heildt, die empfohlenen Endverbraucherpreise seien im Vereinigten

Konigreich deswegen Uberhoht, weil nur eine kleine Zahl der durch Handler
vertriebenen  Kraftfahrzeuge zum ,normalen® Listenpreis an die
Endverbraucher verkauft wird.

(337) Wegen der im Vereinigten Konigreich geltenden ginstigen Regeln fur die

Besteuerung von dienstlich genutzten Fahrzeugen und der Einfachheit halber
stellen viele Arbeitgeber ihren Beschaftigten einen Firmenwagen zur
Verfugung, statt innen eine Gehalts- oder Lohnerhdhung zu gew&Hrere
Firmenwagen werden entweder vom Arbeitgeber gekauft, der dann Besitzer
eines Fuhrparks ist, oder aber im Rahmen einer Leasingvereinbarung genutzt
bzw. Uber ein Mietwagenunternehmen zur langfristigen Nutzung beschafft.
Den Mitarbeitern werden dann diese Fahrzeuge zur standigen Nutzung
Uberlassen. Die Kosten fur die Anschaffung bzw. die Leasing- oder
Mietgebihren tragt der Arbeitgeber.

(338) Uber die GroRe dieses sogenanntgRuhrpark- oder vielmehr

~Firmenwagen“Marktes herrscht bis zu einem gewissen Grad Unklarheit.
Die britischen Verbraucherverbande gehen davon aus, dalR 20 % der
Neufahrzeuge direkt an Mietwagenunternehmen, die Fahrzeuge auf
Tagesbasis vermieten, und andere Direktkunden (Versorgungsunternehmen,
Regierungsstellen, andere Betreiber von grofRen Fuhrgérkgghen. Bei
diesen Geschéften geht es um eine grol3e Zahl von Vorbestellungen auf
Fahrzeuge gleicher Ausfilhrung. Uber die Konditionen verhandeln der
Hersteller/Importeur und der Kunde direkt. Weitere 60 % der Neuwagen
lassen sich in drei Kategorien einordnen. Zum grof3ten Teil handelt es sich um
Firmenfahrzeuge, die von den Betreibern Kkleinerer Fuhrparks oder
Einzelunternehmen gekauft werden; diese Kéufe werden von gewerblichen
Kunden getatigt. Auch wenn diese Kraftfahrzeuge tberwiegend tber Handler
bezogen werden, finden Preisverhandlungen auch mit dem Hersteller statt, der
eventuell einen zusétzlichen direkten Nachlal3 gewahrt. Vorfuhrwagen
gehdren ebenfalls in diese Kategorie von Kraftfahrzeugen, die Handler zum
Grol3handelspreis oder nahezu zum Grof3handelspreis verkaufen mussen und
an denen sie nur sehr bedingt verdienen konnen. Lediglich die verbleibenden
20 % an Neuwagen werden zu normalen Konditionen an echte Privatkunden
verkauft. Dem Vernehmen nach haben die letztgenannten Geschafte
erheblichen Anteil an den Gewinnen der Handker

369
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Weitere Einzelheiten siehe Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkte 2.143ss. und
3.53 ff.

CA 2000,,The Forecourt Revolution;'S. 23 und S. 36

Die Organisation Motability, die behinderten britischen Birgern Autos zur Verfligung stellt,
besitzt den groRten in Privatbesitz befindlichen Fuhrpark im Vereinigten Konigreich.
Verlautbarungen zufolge sollen darauf 7 % aller in GroR3britannien verkauften Neufahrzeuge
entfallen.

CA 200, ,The Forecourt Revolution,'S. 23 und S. 36; AutopoligReport to government select

committee on car pricing in the UK" 1998, verdffentlicht im Internet unter:
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(339)

(340)

(341)

(342)

(343)

Im Gegensatz dazu gab die SMM¥ an, dal3 auf Fuhrparks (mehr als
25 Fahrzeuge) rund 50 % des Marktes entfallen. Der Markt fur kleine
Fuhrparkbetreiber soll einen Anteil von 7% haben und der
Privatkundenmarkt 43 9% Der SMMT zufolge wird nur ein Bruchteil der
auf dem Fuhrparkmarkt abgesetzten Kraftfahrzeuge mit hohen
Preisnachlassen verkautt.

In ihrem Berich’> weist die britische Wettbewerbskommission darauf hin,
daf’ 55 % aller Zulassungen auf gewerblich genutzte Fahrzeuge (Firmenwagen
und Fuhrparks) und 45 % auf Privat-Kfz entfallen. Ausgehend von diesen
Zahlen und den Angaben anderer vorstehend genannter Beteiligter gelangt die
Kommission auch zu der Schlu3folgerung, dafl3 ein hoher Prozentsatz der
Neuwagenzulassungen im Vereinigten Konigreich auf gewerbliche Nutzer
entfallt.

Die von den Fahrzeugherstellern im Rahmen der Befragung durch die
Kommission angegebenen Mengen ergeben kein eindeutiges Bild. Die
Tatsache, dal3 die Zahl der direkt vom Hersteller und dessen Importeuren
verkauften Kfz im Vereinigten Konigreich nur unwesentlich gré3er ist als in
anderen Mitgliedstaaten, weist darauf hin, daf3 auf diese Direktverkaufe nur
ein geringer Anteil an den Verkaufen auf dem Fuhrparkmarkt insgesamt
entfallt. Dabei bleiben die Geschéfte auf dem Fuhrparkmarkt unbertcksichtigt,
die Uber Handler abgewickelt werden und fur die die Hersteller auch
Kaufanreize schaffen oder den Kunden direkte Preisnachlasse bieten.

Doch selbst wunter diesen Umstanden unterscheidet sich der
Kraftfahrzeugmarkt im Vereinigten Koénigreich offenbar in vielen Punkten von
den meisten anderen Kfz-Méarkten in der EU.

In den Antworten auf die von der Kommission verschickten Fragebdgen
bestatigten die Interessenverbande der Fuhrparkbetreiber jedoch, dal3 bislang
fir einen Fuhrpark bestimmte Kraftfahrzeuge und Firmenwagen nicht
aullerhalb des Landes beschafft werden, in dem die Zulassung erfolgt. Ein
solches Verhalten dirfte angesichts der Preisnachlasse, die die
Fahrzeughersteller Fuhrparkbetreibern gewahren (im Schnitt betragen diese
mehr als 20 % und kdnnen sogar bis auf 40 % steigen) durchaus erklarlich
sein. Diese Kaufer zahlen fir Neuwagen Preise, die fast an die Fahrzeugpreise
heranreichen, die in anderen européischen Landern berechnet #Werden

http://www.autopolis.com/think.htm; siehe Bemerkungen auf Folie 10 (im folgenden Autopolis
»Report to government select committegénannt).

373 Society of Motor Manufacturers and Traders.

374 Zzeugenaussage von Mr. Thomson, Chief Executive der SMMT, am 09.11.1998 vor dem
Ausschuf? fur Industrie und Handel, Erster Berighfehicle Pricing”, S. 42.

375 punkt 5.91 ff.

376 Autopolis, ,Report to government select committeel'998, siehe Bemerkungen auf Folie 11,
sechster Anstrich.
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FAZIT:

Im Vereinigten Konigreich ist der Fubrparkmarkt und der Markt fiir Firmenwagen
offensichtlich erheblich grifSer als in anderen Mitgliedstaaten der Europdischen Union. Zudem
steht so gut wie fest, dafs diese Kfz unter Gewdahrung hober Preisnachlisse abgesetst werden -
entweder direkt vom Hersteller bzw. Importenr oder idther Hdéndler, die dafiir vom
Hersteller/ mporteur einen entsprechenden finanziellen Ausgleich erhalten. Im 1V ereinigten
Kanigreich wird der iihermiegende Teil aller Neufahrzenge aufgrund direkter oder indirekter
Jinangieller Interventionen des Herstellers/ Importenrs zu weit unter den  empfoblenen
Endverbrancherpreisen  liegenden — Preisen  verkanfl. Die  wvon  diesen  Unternehmen
herausgegebenen Preislisten vermitteln kein reales Bild davon, welche Preise die Hersteller
[Importenre angesichts der herrschenden Markthedingungen bei solchen Geschiften fitr
angemessen halten.

Kaufkraft und Wohlstand in verschiedenen Mitgliedstaaten

(344) In einer an die Kommission gerichteten Stellungnahme von ACEA wird
darauf verwiesen, dald innerhalb der EU grofR3e Kaufkraftunterschiede
bestehen. Dies wird als Begriindung dafir angefiihrt, daf? Kraftfahrzeuge
ebenso wie Produkte und Dienstleistungen in Landern  mit
Uberdurchschnittlicher Kautkraft teurer sind.

(345) Um analysieren zu kénnen, ob ein solcher eindeutiger Zusammenhang besteht,
werden in Anhang VIl die Pro-Kopf-Mengenindizes fur das
Bruttoinlandsprodukt (BIP) in den einzelnen Mitgliedstaaten mit den
Preisindizes fur eine Reihe von Fahrzeugmodellen verglichen, die in jedem
Mitgliedstaat verkauft werden. Fur die Zwecke der Analyse werden die Preise
einschlieRlich Steuern herangezogén.

(346) Bei naherer Betrachtung spricht allerdings kaum etwas fur eine solche
Argumentation, denn obwohl Luxemburg der mit Abstapetichste*
Mitgliedstaat ist, sind dort die Preise am niedrigsten.

FAZIT:

Zwischen der Kaufkraft in den einzelnen Mitgliedstaaten und der Hohe der
Autopreise nach Steuern besteht kein proportionales Verhéltnis.

6.3.2 Kann man mit der Verfiigbarkeit von Neufahrzeugen zufrieden sein?

(347) In diesem Abschnitt geht es um ein wesentliches Element des
Kraftfahrzeugvertriebs in Europa. Im folgenden wird deshalb untersucht, ob
die von den Fahrzeugherstellern geschaffenen Netze der entscheidenden
Anforderung an ein Vertriebsnetz entsprechen, die darin besteht, zu
gewahrleisten, dal3 die netzangehdrigen Handler mit einer ausreichenden
Stuckzahl an Neuwagen beliefert werden, so daf} sie die Nachfrage ihrer
Kundschaft befriedigen und sich dem Wettbewerb mit anderen Handlern

377 |n diesem Zusammenhang missen die Preise einschlieRlich Kfz-Steuer zugrunde gelegt werden,
denn dabei handelt es sich um die Preise, die Verbraucher fur ein Kraftfahrzeug auf dem
jeweiligen Inlandsmarkt entrichten muissen. Preise vor Steuern spielen nur beim

grenziberschreitenden Neuwagenkauf eine Rolle.
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6.3.2.1

(348)

(349)

(350)

stellen konnen, die dieselben oder andere Marken vertreiben. Es mutet
vielleicht etwas seltsam an, dieser Frage in einem Sektor nachzugehen, der in
der Regel mit 30 % Uberkapazitat zu kampfen #HatReaktionen von
Verbrauchern und Vertriebshandlern deuten jedoch darauf hin, daf’ in
bestimmten Fé&llen keine der Nachfrage entsprechende Anzahl an
Neufahrzeugen zur Verfugung steht. Die Verfugbarkeit von Kraftfahrzeugen
auf den Inlandsmarkten und fir grenziberschreitende Verkaufe durch
netzangehorige Handler wird nachfolgend gesondert untersucht. Anschliel3end
wird die Frage der Verfugbarkeit von Neuwagen erortert, die Uber
unabhangige, also keinem Vertragshandlernetz angehdrende Wiederverkaufer,
bezogen werden.

Verfugbarkeit auf dem Inlandsmarkt
Verkaufe tber Handler

Nahezu alle in Europa téatigen Hersteller/Importeure vertreiben neue
Personenkraftfahrzeuge tber nach der Verordnung Nr. 1475/95 zulassige
Handlernetze fur den selektiven und ausschlief3lichen Vertrieb.

Samtliche Fahrzeughersteller (unabhangig davon, ob es sich um diese selbst
oder deren Importeure fur bestimmte Mitgliedstaaten handelt) haben
Verfahrensweisen entwickelt, mit denen gewahrleistet werden soll, dal?3 die
ihrem Netz angehérigen Handler Neufahrzeuge in ausreichender Stickzahl fur
den Verkauf ordern kdnnen. Im wesentlichen ist das Verfahren, dessen sich
die Hersteller bei der Verteilung von neuen Kfz an ihre Vertriebshéandler
(sowohl Importeure als auch Handler) bedienen, folgendermal3en gestaltet:

Am Anfang steht ein Gesprach zwischen dem Hersteller bzw. Imp#&teur
und jedem einzelnen Handler, wobei sich beide Seiten bemihen, zu ermitteln,
welche Verkaufszahlen der Handler kiinftig anstreben sollte. Uber die
entsprechenden Mengen wird anhand solcher Kriterien wie vom Handler in
der Vergangenheit erzielte Umséatze, Markterwartungen  und
Zukunftsstrategien im jewlgen Mitgliedstaat sowie Vertragsgebiet der
Handler entschieden. In diesem Zusammenhang ist der Hersteller gehalten,
auch seine vorhersehbaren Produktionsmoglichkeiten zu bertcksichtigen,
wenn den Importeuren oder Handlern bestimmte Verkaufsziele vorschlagen
werden. Am Ende dieser Verhandlungen vereinbart der Hersteller/Importeur
mit jedem seiner Handler die angestrebten Verkaufszahlen. Bei den meisten
Herstellern/Importeuren finden solche Gesprache jeweils am Jahresende statt;
dort werden dann die Verkaufsziele fir das kommende Jahr vereinbart. Einige
Fahrzeughersteller/Importeure  Uberprifen  diese  Verkaufsziele in
regelméiigen Abstanden gemeinsam mit ihren Handlern und nehmen
Anpassungen vor, wenn sich angesichts der Entwicklung auf dem Markt oder
der Produktion die Notwendigkeit bzw. Gelegenheit dazu ergibt.

378 Sjehe z.B. Problémes économiques‘2603 vom 10.02.1999, S. 29; Quelle:
Conjoncture-ParibasDezember 1998.

379 In den Mitgliedstaaten, in denen der Hersteller einen Importeur mit der Wahrnehmung der
Aufgaben eines Gro3handlers betraut hat, bespricht dieser die Verkaufsziele mit den Handlern
und meldet dem Hersteller die allgemeinen Verkaufszahlen.
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(351)

(352)

(353)

(354)

Zu den Kiriterien fur die Festsetzung von Verkaufszielen gibt die Verordnung
Nr. 1475/9580 in gewisser Weise eine Anleitung: die Verkaufsziele missen
anhand der im Vertragsgebiet vom Handler im Vorjahr erzielten Verkaufe und
der Vorausschatzungen fir zukinftige Verkaufe in diesem Gebiet und in dem
betreffenden  Mitgliedstaat festgesetzt wer&&n. Bei fehlendem
Einvernehmen sieht die Verordnung die Mdoglichkeit vor, einen
sachverstandigen Dritten fur die Festsetzung dieser Ziele anhand der obigen
Kriterien in Anspruch zu nehme#§2 Obwohl laut Verordnung nur die
einvernehmliche Festsetzung von Verkaufszielen zulassig ist und ein
Schiedsrichter in  Anspruch genommen werden kann, um einseitige
Entscheidungen des Herstellers (die bis 1995 gemal3 der friheren Verordnung
Nr. 123/8583 erlaubt waren) zu verhindern, haben Hersteller und Importeure
unverandert mehr Mdglichkeiten der EinfluBnahme auf diesen Prozeld der
Festsetzung von Verkaufszielen als die Handler, die sich bemihen mussen,
diese Vorgaben zukunftig zu erflllen. Der Hersteller entscheidet, welche
Modelle produziert werden, er kann die Produktion steuern und die in den
verschiedenen Mitgliedstaaten zu verfolgende Strategie fur die Marke
festlegen. Alle diese Faktoren beeinflussen in starkem Malie die bisherigen
Ergebnisse der einzelnen Handler und wirken sich auch betrachtlich auf ihre
zukunftigen Absatzméglichkeiten aus.

Produzenten und Handler aul3ern Ubereinstimmend die Meinung, dal} das
Verfahren fur die Festsetzung von Verkaufszielen in der Regel
zufriedenstellend funktioniePg4

Dennoch weist eine Reihe von Verbraucherverbanden darauf hin, daf3 die
Verfugbarkeit von Neufahrzeugen noch keineswegs optimal ist. Sie geben an,
dald neue Kraftfahrzeuge in manchen Fallen erheblich spater als im
Kaufvertrag vereinbart oder nicht mit den richtigen Spezifikationen geliefert
werden.

Auch wenn einige dieser Probleme der Einstellung des Handlers
zuzuschreiben sein mogen, kdnnen Verkaufsziele und die Zuteilung von
Fahrzeugen Schwierigkeiten bereiten, sobald die Nachfrage héher als erwartet
ist (wie in Randnr. (271), S. 88) dieses Berichts beschrieben). Ist der
Hersteller nicht bereit, die Lieferung von Fahrzeugen an einen bestimmten
Mitgliedstaat mit hoher Nachfrage rasch zu erho¥érdann kdonnen diese
Probleme eine Weile fortbestehen. Infolgedessen kénnen die Lieferzeiten von
einem Mitgliedstaat zum anderen erheblich differieren. Aul3erdem kann sich
selbst innerhalb eines gegebenen Mitgliedstaates die im Bericht (Randnr.
(271), S. 88) beschriebene Politik bestimmter Hersteller so auswirken, daf}
sehr leistungsstarke Handler, die mehr Autos als erwartet verkaufen, keine

380 Siehe Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 Maglichkeit 1.
381 Siehe Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 Maglichkeit 2.
382 Sjehe Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3 Maglichkeit 2.
383 Sjehe Artikel 4 Absatz 1 Ziffer 4 der Verordnung Nr. 123/85.

384 \Weitere Einzelheiten siehe Abschnitt 6.2.1.5, Seite 95, und Abschnitt 6.2.1.7, Seite 99, des
vorliegenden Berichts.

385 purch Erhéhung der Produktion oder Umlenkung von Fahrzeugen, die entsprechend der
Planung in anderen Mitgliedstaaten vertrieben werden sollten.
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zusatzlichen Neuwagen vom Importeur/Hersteller erhalten kénnen. Im
Ergebnis dessen werden die Lieferzeiten bei ihnen langer sein als bei ihren
(weniger effizienten) Konkurrenten, die das Verkauifziel nicht tiberschreiten.

(355) Ein weiteres Problem ergibt sich aus der Tatsache, dal3 die Hersteller von
ihren Handlern in der Regel verlangen, dal’ sie die gesamte Modellpalette
verkaufen und dal3 eine bestimmte Zahl aller Modelle bei der Festlegung der
Verkaufsziele bericksichtigt wird, darunter eine Reihe von Fahrzeugen, die
sich nicht so gut verkaufen lassen. Praktisch bedeutet dies, dal3 ein Handler
nur dann eine ausreichende Stickzahl attraktiver Modelle erhalt, wenn er
auch eine Reihe von Modellen abnimmt, die sich schwerer verkaufen lassen
und bei denen hohe Preisnachlasse gewahrt werden missen.

(356) Um eine Anpassung von Verkaufszielen und die Bereitstellung von neuen
Kraftfahrzeugen fur ihre Importeure/Handler zu erméglichen, kontrolliert das
Gros der Hersteller in regelméfigen Abstanden (z.B. monatlich,
vierteljahrlich) die Erfillung der vereinbarten Verkaufsziele und die Zuteilung
von Neufahrzeugen. Den Angaben der Fahrzeughersteller zufolge werden
Verkaufsziele und die Zuteilung von Neuwagen bei Bedarf den
Marktbedingungen im Vertragsgebiet des Handlers angepaldt. Zuséatzlich
haben einige Fahrzeughersteller IT-Systeme eingefiihrt, die Handler nutzen
kénnen, um zu prifen, ob das von einem Kunden gewiinschte Fahrzeug von
einem anderen Handler fir dessen Bestand geordert wurde. Dieses
Bestellsystem bietet dem Handler bei entsprechendem Kundenwunsch die
Moglichkeit, ein Fahrzeug zu ordern, das fir den Bestand eines anderen
Handlers gefertigt wird. Andere Hersteller unterhalten IT-Systeme, mit deren
Hilfe H&andler ermitteln kdnnen, ob einer der dem Vertriebsnetz des
Herstellers angehorigen Handler im selben Mitgliedstaat ein Auto mit den
vom Kunden gewlnschten Spezifikationen in seinem Bestand hat. Sofern sich
beide Handler einig werden, kann dieses Fahrzeug im Rahmen einer
sogenannten Querlieferui®§ an den Handler geliefert werden, der das
Fahrzeug verkauft hat. Damit kann er Fahrzeuge termingerecht an seine
Kunden ausliefern und vermeidet unndtige Wartezeiten.

(357) Obwohl einige Hersteller Verfahren eingeftihrt haben, durch die ein gewisses
Mald an Flexibilitat erreicht werden soll, wirkt sich das System der
Festsetzung von Verkaufszielen und der Zuteilung von Kraftfahrzeugen an die
Handler negativ auf den Wettbewerb aus. Verkauft ein Handler mehr
Fahrzeuge als erwartet und handelt es sich um sehr beliebte Modelle, so
scheint es ihm haufig unmadglich zu sein, beim Hersteller weitere Fahrzeuge zu
ordern, weil eine Produktionssteigerung nicht méglich ist und weil auch alle
anderen Handler die ihnen zugeteilten Fahrzeuge verkaufen konnen. Die
Maoglichkeit von Querverkaufen zwischen netzangehorigen Handlern bietet
jedoch keine wirkliche Alternative zur Uberwindung des Problems der
Unterbelieferung, denn auch bei den anderen Handlern reicht die Anzahl der
zugeteilten Neufahrzeuge nicht aus. Die Festsetzung von Verkaufszielen
schrankt daher die Moglichkeiten der dem Netz angehdrigen Handler ein, die
Leistungen der Wettbewerber zu Ubertreffen; dies gilt insbesondere in bezug

386 Siehe Artikel 3, Nummer 10 Buchstabe a der Verordnung Nr. 1475/95: Fahrzeughersteller
durfen Querlieferungen innerhalb ihres eigenen Vertriebsnetzes nicht untersagen.
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auf Fahrzeuge, bei denen die Produktionszahlen hinter der Nachfrage
zurlickbleiben. Verkauft ein Handler von diesen Autos eine grol3ere Stiickzahl
als seine Konkurrenten, verlangern sich seine Lieferzeiten, wahrend Handler,
die nicht so erfolgreich verkaufen, in der Lage sind, Fahrzeuge kurzfristig zu
liefern und so Neukunden an sich zu binden, aber nicht etwa aufgrund
besserer Leistung, sondern wegen ihrer gunstigeren Lieferfristen.

(358) Im Bericht der britischen Wettbewerbskommis3iénwird ein weiteres
Verfahren der Festsetzung von Verkaufszielen angefiihrt, das gegen den Geist
des Binnenmarktes verstof3t und vermutlich gegen die EU-
Wettbewerbsregeln verstof3t. In einigen Vertriebsvereinbarungen st
offensichtlich festgelegt, da3 nur die vom Hersteller oder dem offiziellen
Importeur im Vereinigten Konigreich an einen britischen Handler gelieferten
Automobile auf seine Verkaufsziele angerechnet werden. Kauft ein Handler
also neue Fahrzeuge bei einem Handler mit Sitz in einem anderen
Mitgliedstaa$®® und verkauft er diese an seine Kunden, werden sie nicht
bertcksichtigt, wenn es darum geht festzustellen, ob er seine Verkaufsziele
erreicht hat. Einem Handler, der Neuwagen bei Kollegen in einem anderen
Mitgliedstaat kauft, durfte es unter diesen Umstanden aul3erst schwer fallen,
seine Verkaufsziele zu erfullen. Wenn man bedenkt, dal3 die Nichterfullung
von Verkaufszielen ein Grund fur die Kindigung der meisten
Vertriebsvereinbarungen ist, so hélt eine solche Verfahrensweise Handler
davon ab, Neuwagen bei Kollegen in einem anderen Mitgliedstaat zu kaufen.
Die Lage verscharft sich zusatzlich, wenn bei einem anderen Handler
beschaffte Autos nicht bei den Pramienzahlungen beriicksichtigt werden. In
jedem Fall dirfte eine solche Verfahrensweise als eine ,schwarze
Verhaltensweise” im Sinne von Artikel 6 Absatz 1 Nummer 7 der Verordnung
Nr. 1475/95 angesehen werden.

(359) Neben diesen schwerwiegenden Méangeln zeigen die Auswertung der bei der
Kommission eingegangenen Fragebdgen und die Erfahrungen der
Kommission, dal? das vorstehend beschriebene System offenbar in Situationen
ohne Lieferengpasse gut funktioniert. Die geringe Zahl von Beschwerden, in
denen Verbraucher beméngeln, dal3 Autos bei ihrem lokalen Handler nicht
verfugbar sind, sowie von Beschwerden Uber die Nichteinhaltung der im
Kaufvertrag vereinbarter Lieferfrist deutet darauf hin, daf} die Verfugbarkeit
von Kraftfahrzeugen fur Kunden mit Wohnsitz in den Vertragsgebieten der
Handler durch dieses System nicht behindert wird.

(360) Das obige System, das hauptsachlich auf Daten Uber den lokalen Markt
berunt, ermdoglicht auf den einzelnen Mitgliedstaat ausgerichtete
Marketingstrategie®#® und das Betreiben von Vertriebsnetzen mit
unterschiedlichen Lieferzeiten in den verschiedenen Mitgliedstaaten. Nach den
der Kommission zur Verfiugung stehenden Informationen kann sich die
Lieferfrist fur ein bestimmtes Fahrzeugmodell in einem Mitgliedstaat auf

387 punkt 2.311 ff.

388 GemaR Artikel 3 Nummer 10 Buchstabe a der Verordnung Nr. 1475/95 diirfen solche
Querlieferungen nicht untersagt werden.
389 Nur drei der Fahrzeughersteller, die sich an der Befragung durch die Kommission beteiligt

haben, verfolgen eine Politik, die auf eine Harmonisierung der Lieferzeiten abzielt.
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3 Wochen, in einem anderen aber auf bis zu 38 Wochen belaufen. Eine solche
Verfahrensweise 143t sich mdglicherweise mit Verbraucherpréferenzen
begrinden; so sind etwa die Verbraucher in den nordischen Landern in der
Regel bereit, langer auf ein neues Auto zu warten, wohingegen die Kunden in
Sudeuropa dazu tendieren, ein Auto aus dem Bestand zu kaufen, wenn ihnen
die Wartezeit zu lang erscheint. Aus wettbewerbsrechtlicher Sicht sind
unterschiedliche Lieferzeiten als solche kein Problem, denn dadurch werden
die Kfz-Hersteller bis zu einem gewissen Grad flexibler, wenn sie z. B. ihre
Stellung in bestimmten Mitgliedstaaten dadurch festigen wollen, dal3 sie
Fahrzeuge mit sehr kurzen Lieferfristen und zu im Vergleich mit den
Wettbewerbern glnstigen Preisen anbieten. Man kann also davon ausgehen,
das sich das System gunstig auf den Wettbewerb auswirkt.

(361) Alldies gilt aber nur dann, wenn Parallelimporte und -exporte nicht zusatzlich
behindert werden und wenn die Verbraucher in anderen Mitgliedstaaten auch
den Vorteil attraktiverer und starker durch Wettbewerb gepragter
Marktbedingungen (z. B. kurzere Lieferzeiten oder niedrigere Preise als in
ihren Herkunftslandern) nutzen kdnnen. An anderer Stelle im vorliegenden
Bericht wird untersucht, ob dies zutrifft.

FAZIT:

I allgemeinen gibt es beziiglich der Verfiigbarkeit von Neufahrengen fiir im Vertragsgebiet
eznes Handlers ansdssige Verbraucher fkeine Probleme. Wenn aber keine bedarfsgerechte
Anzabl von newen Kfg zur Verfigung stebt, fiihrt die Zuweisung dieser Fabrgenge anf der
Grundlage der festgesetzten Verkanfsziele an die Handler u einer gewissen Inflexibilitit und
behindert den Wetthewerb. Sofern Hdandler mebr Fabrenge als vorgesehen verkanfen,
verlangern sich ihre Licferzeiten im Vergleich zu den Wetthewerbern, die ihre Verkanfsziele
nicht dibertreffen.

Direktverkaufe an Verbraucher in den Mitgliedstaaten

(362) Fahrzeughersteller konnen sich das Recht vorbehalten, direkt an bestimmte
Endverbraucher (beispielsweise staatliche Behdrden, Fuhrparkbetreiber oder
internationale Organisationéf) zu verkaufen. Der Kommission ist nicht
bekannt, da? es Probleme bei Fahrzeugen gibt, die im Rahmen eines
Direktverkaufsgeschéafts in den Mitgliedstaaten geliefert werden. Aus zwei
Grinden ist der Wettbewerb in diesem Bereich jedoch nur in sehr
eingeschranktem MalRe moglich. Zum einen ordern Fuhrparkbetreiber eine
grol3e Zahl von Kraftfahrzeugen. Zum anderen ist die Zuteilung von
Automobilen an die Vertriebsnetze nicht so flexibel organisiert, daf’ die
Handler grol3e Stlckzahlen an Fuhrparkbetreiber verkaufen kénnen; dies gilt
vor allem dann, wenn solche Transaktionen nicht regelmafig erfolgen und
wenn sie bei der Festsetzung der Verkaufsziele eventuell nicht beriicksichtigt
werden. Darlber hinaus gewahren die Hersteller ihren Vorbehaltskunden wie
zum Beispiel Fuhrparkbetreibern und staatlichen Behérden Preisnachlasse, die
weit hoher sind als die Margen und Rabatte der Handler. Aus den genannten
Griunden sind die Handler wirtschatftlich nicht in der Lage, in diesem Bereich
mit ihren Herstellern zu konkurrieren.

390 Artikel 2 der Verordnung Nr. 1475/95.
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FAZIT:

Die Verfiigbarkeit von Neufahrzengen fiir Vorbehaltskunden, die auf eingelstaatlicher Ebene
thren Bedarf direkt beim Hersteller decken, entspricht offenbar den U erbranchererwartungen.

6.3.2.2

(363)

(364)

(365)

Verflugbarkeit von neuen Kraftfahrzeugen fir grenziiberschreitende
Verkéaufe

Grenziberschreitende Verkdufe von in einem anderen Mitgliedstaat
ansassigen Handlern

Um einen Ausgleich zwischen selektivem und ausschlie3lichem Vertrieb
herzustellen, die eine Abschottung des Binnenmarktes bis zu einem gewissen
Grad schon allein deswegen zulassen, weil die Anzahl der Handler begrenzt
ist und jeder von ihnen sich mit seinen Vertriebsbemihungen auf ein rdumlich
beschrénktes Gebiet konzentrieren muf3, enthalt die Verordnung 1475/95 eine
Reihe von Bestimmungen, die darauf abzielen, Rahmenbedingungen fiir die
Entwicklung des Binnenmarktes fiir Personenkraftfahrzeuge zu schaffen.

Laut Verordnung sind Vertriebsvereinbarungen, in denen festgelegt ist, daf3
Handler nur die Nachfrage nach Kraftfahrzeugen in ihrem jeweiligen
Vertragsgebiet befriedigen dirfen, nicht freigestellt. Die Handler sollen auch
die Nachfrage befriedigen dirfen, die von Kéufern in anderen Gebieten des
Gemeinsamen Marktes ausgeht, wobei dies unabhéngig davon gilt, ob diese
Gebiete nun innerhalb oder auRerhalb des Mitgliedstaates liegen, in dem der
Handler anséssig ist. Angesichts dieser Zielsetzung schreibt die Verordnung
1475/95 vor, dal3 der Handler nicht daran gehindert werden darf, sich mit
Hilfe von Werbung an Nachfrager auf3erhalb des Vertragsgebietes zu wenden;
ausgenommen davon ist die personalisierte WerBtindwR3erdem duirfen
Produktunterschiede von den Herstellern und Importeuren nicht zur
Marktabschottung ausgenutzt werd&h.Um eine solche Abschottung zu
verhindern, enthalt die Verordnung digVerfugbarkeitsklausel$93
derzufolge der Handler berechtigt ist, Personenkraftfahrzeuge mit
Spezifikationen zu bestellen, die denen eines Modells entsprechen, das vom
Hersteller in einem anderen Mitgliedstaat angeboten wird. Dartber hinaus
enthalt die Verordnung eine Reihe von Klauséihdie gewahrleisten sollen,

dal3 die Verbraucher Kraftfahrzeuge tatséchlich dort in der EU kaufen
kénnen, wo die Preise und Konditionen am gunstigsten38ind.

Zur Verfugbarkeit vonNutzfahrzeugen, einschlie3lich Lastkraftwagen

und Busse fur grenzuberschreitende Verkaufe sei angemerkt, dafl3 anders als
bei Pkw die technischen Anforderungen an diese Fahrzeuge noch nicht
harmonisiert worden sind. Eine europaische Typgenehmigung, die es fur

391 sjehe Artikel 3 Nummer 8 und Erwéagungsgrund 9 der Verordnung Nr. 1475/95, siehe auch
Kapitel | der Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85.

392 Erwagungsgrund 16 der Verordnung Nr. 1475/95.
393 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe d.

394 Artikel 6 Absatz 1 Nummern 7 und 8 der Verordnung Nr. 1475/95 und Kapitel | Ziffer 1 der
Bekanntmachung zur Verordnung Nr. 123/85.

395 Erwagungsgrund 26 der Verordnung Nr. 1475/95.
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Personenwagen bereits gibt, liegt fur Nutzfahrzeuge bislang noch nicht vor
und dtrfte in den nachsten zwei bis drei Jahren auch nicht zu erwarten sein.
Trotzdem mussen Handler nach einer schwarzen Klausel der Verordnung
1475/95, die sich auf samtliche Kraftfahrzeuge einschliel3lich Nutzfahrzeuge
bezieht, auch Nutzfahrzeuge bestellen kdnnen, die mit den technischen
Merkmalen ausgestattet sind, wie sie im Zulassungsstaat UblicA°SiDiese
schwarze Klausel besagt, dal3 Hersteller und Importeure den Vorteil der
Anwendung der Verordnung verlieren, wenn sie die Freiheit der
Endverbraucher oder ihrer bevollimachtigten Vermittler einschrénken, bei
einem Unternehmen des Vertriebsnetzes ihrer Wahl Vertragswaren oder ihnen
entsprechende Waren zu erwerB&n.

(366) Was die grenziiberschreitende Verfligbarkeit Personenkraftfahrzeugen
anbelangt, argumentieren alle Fahrzeughersteller, dal} keine Behinderungen
bestehen und dal} sie ihre Handler bei vielen Gelegenheiten mindlich und auch
schriftlich darauf hingewiesen haben, dal} diese berechtigt sind, Autos an
jeden Endverbraucher innerhalb der Europaischen Union zu verkaufen. Als
Beleg fur den uneingeschrankten Parallelhandel verweisen sie auf die
wachsende Zahl von im Rahmen des Parallelhandels zwischen Markten mit
erheblichen Preisunterschieden innerhalb der letzten Jahre verkauften Kfz.

(367) Aus den der Kommission vorliegenden Zahlen ergibt sich zwar keine
volistandige Ubersicht tber die auf dem Wege des Parallelhandels verkauften
Kraftfahrzeuge, aber sie belegen, dal3 dieser bis zu einem gewissen Grad
stattfindet. Andererseits liefern die Zahlen keinen Nachweis dafir, daf jeder
Verbraucher, der den Vorteil des Binnenmarktes und der bestehenden
Preisunterschiede nutzen méchte, auch einen Handler findet, der bereit ist, ein
Fahrzeug zu verkaufen, bzw. dafur, dal3 die Hersteller oder Handler nicht
versuchen, diese Kunden gegeniber einheimischen Kaufern auf die eine oder
andere Weise zu benachteiligen. Die in diesem Bereich bestehenden Probleme
werden auch durch die Entscheidung der Kommission in den Sachen
Volkswagen und Opel Nederland und durch andere noch nicht entschiedene
Verfahreri® sowie durch die zahlreichen Schreiben von Verbrauchern an die
Kommission verdeutlicht.

(368) Aus den Antworten der britischen Verbraucherverbande und den
Beschwerden _einzelner Verbraucher (sieA@mhanglil), die bei der
Kommission in den letzten zwei Jahren eingingen, ergibt sich, dal3 die
Verbraucher am haufigsten mit folgenden Problemen konfrontiert waren:

* Handler behaupten, dal3 sie mit der vom Importeur oder Hersteller
gelieferten Zahl von Fahrzeugen weder die lokale Nachfrage noch den
Bedarf auslandischer Verbraucher befriedigen konnen.

* Handler machen geltend, dal3 das Neuwagengeschéft nicht profitabel ist
und sie demzufolge kein Interesse daran haben, Autos an Kunden zu

3% Die Freiheit der Handler ergibt sich aus Artikel 6 Absatz1 Nummer 7 der Verordnung
Nr. 1475/95.

397 Sjehe auch FuRnote 89 dieses Berichts.

398 Einzelheiten siehe Abschnitt 5.2.1, Seite 65 des vorliegenden Berichts.
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verkaufen, die anschlie@end nicht auch den Kundendienst in Anspruch
nehmen oder spater ein weiteres Fahrzeug kaufen.

» Handler, die bereit sind, Neufahrzeuge zu verkaufen, nennen Lieferzeiten,
die die Ublichen Lieferfristen wesentlich Uberschreiten; dies gilt
gleichermal3en fir Autos mit Rechts- und Linkslenkung, die auf dem
europdischen Festland angeboten werden, wobei dieses Phanomen in den
Niederlanden und Danemark offenbar am starksten verbreitet ist.

» Handler gewahren Kaufern aus dem Ausland nicht dieselben Preisnachlasse
wie einheimischen Kunden und/oder nennen ausléandischen Kéufern Preise,
die Uber den fur ihr Land empfohlenen Endverbraucherpreisen liegen.

» Auslandische Kaufer missen sehr hohe Anzahlungen auf Fahrzeuge leisten,
die exportiert werden. Diese Anzahlungen kdnnen sogar dem vollen
Verkaufspreis fur das Auto entsprechen.

(369) Nicht unerwéhnt sollte bleiben, dall aus den von einer Reihe von
Verbraucherverbé&nden bei der Kommission eingegangenen Stellungnahmen
und aus den an die Kommission gerichteten Beschwerden hervorgeht, dal3
derartige Verfahrensweisen bzw. Weigerungen haufig, jedoch nicht
ausschlief3lich in Gebieten angewendet werden bzw. vorkommen, die sich in
raumlicher Nahe zu einem Hochpreisland (z. B. Region Maastricht in den
Niederlanden und sudliches Danemark fir deutsche Verbraucher) befinden.
Das gleiche trifft auf einige Handler zu, deren Verkaufslokale sich in der Nahe
von Hafen befinden, in denen Schiffe aus dem Vereinigten Konigreich
festmachen. In der Vergangenheit, d. h. als die italienische Wahrung in den
Jahren von 1994 bis 1996 abgewertet wurde, machten sich VW- und
Audi-Handler in Norditalien eine ahnliche Argumentation zunitZe.

(370) Angesichts des ,natlrlichen Interesses” aller Handler und Importeure am
Verkauf einer moglichst gro3en Zahl von Autos scheint ein solches
Lunwirtschaftliches” Verhalten auf Faktoren zuriickzufiihren zu sein, die sich
dem Einflul der Handler entziehen und in ersten Linie damit
zusammenzuhangen, daf} ein bestimmtes Modell nicht in ausreichender
Stuckzahl zur Verfigung steht. Dies hat zur Folge, da? der Handler die
Nachfrage seiner einheimischen und auslandischen Kunden nicht in
ausreichendem Mal3e befriedigen kafh.

(371) Im Abschnitt 6.2.1.5 (Seite 95) hiel3 es bereits, dal Handler vertraglich
verpflichtet sind, sich zu bemiihen, in Ubereinstimmung mit ihren
Verkaufszielen eine bestimmte Anzahl von Fahrzeugen zu verkaufen. Als
Kriterium fur die Festsetzung von Verkaufszielen wird im wesentlichen die
bisherige und die zu erwartenden kinftige Marktentwicklung im
Vertragsgebiet und im Herkunftsland des Handlers herangezogen. Ein solches
Vorgehen ist mit der Verordnung vereintét. Allerdings sieht die

399 Sjehe Entscheidung der Kommission vom 28.01.1998, Sache V/35.%388, -ABI. L 124 vom
25.04.1998, S. 60

400 Dieses Anliegen hat fiir ihn in Anbetracht der Verkaufsziele und der héheren wirtschaftlichen
Attraktivitdt von Kunden, die auch den vom Handler angebotenen Kundendienst in Anspruch
nehmen, absoluten Vorrang.

401 Artikel 4 Absatz 1 Nummer 3.
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(372)

(373)

(374)

Gruppenfreistellung kein vergleichbares und eindeutiges Verfahren fir den
Verkauf an Kunden vor, die ihren Wohnsitz nicht im Vertragsgebiet des
Handlers haben. DigVerfiigbarkeitsklausel*92 regelt nur das Recht des
Handlers, auf der Lieferung von Personenkraftfahrzeugen zu bestehen, die
dem Modell entsprechen, das vom Handler fir den Export vorgesehen ist.
Dabei bleibt offen, ob diese Autos ausgehend von den vereinbarten
Verkaufszielen auf die dem Handler zugeteilten Fahrzeuge angerechnet
werderi®3 oder ob der Handler wegen der Exportgeschéfte die Lieferung
zusatzlicher Kfz fordern kann. Die einschlagiggehwarze Klausel“in der
Verordnung%4 wonach Handler nicht daran gehindert werden durfen, alle
Fahrzeugtypen - einschlieBlich ~ Nutzfahrzeuge - zu  verkaufen,  deren
technische Merkmale denen des Mitgliedstaates entsprechen, in dem das
Fahrzeug zugelassen werden soll, tragt ebenfalls nicht zur Klarung dieser
Problematik bei.

Ein weiteres Problem besteht bei der Lieferung von fur den Export
vorgesehenen Fahrzeugen, die den Modellen entsprechen, die der Handler im
Normalfall verkauft. Weder die,Verfluigbarkeitsklausel“ noch die obige
.Schwarze Klausel“ bieten eine Antwort auf die Frage, ob der Handler
zusatzlich zu den ihm im Rahmen einer Vereinbarung tber Verkaufsziele
zugeteilten Fahrzeugen weitere Fahrzeuge anfordern kann, um in der Lage zu
sein, diese an Endverbraucher in anderen Mitgliedstaaten zu verkaufen. In
vielen Fallen erklaren die Hersteller, dal3 fir den Export vorgesehene
Personenkraftfahrzeuge aus dem Bestand ,abgezweigt" werden missen, der
den Handlern im Zusammenhang mit Vereinbarungen uber die Verkaufsziele
zugeteilt wird.

Soweit der Kommission aus den zahlreichen Kontakten, die sie im
Zusammenhang mit der Frage der Verfugbarkeit von Personenkraftfahrzeugen
fur Endverbraucher in anderen Mitgliedstaaten zu Fahrzeugherstellern hatte,
bekannt ist, hat offensichtlich keiner der Hersteller fir die erforderlichen
transparenten Verfahrensweisen gesorgt, um die Handler umfassend davon in
Kenntnis zu setzen, daf} ihnen die fir den Parallelexport vorgesehenen
Fahrzeuge - so wie es in einem Binnenmarkt erforderlich ist-in nicht
diskriminierender Weise und in ausreichenden Mengen zur Verfigung gestellt
werden. In Anbetracht der Tatsache, da3 weder die Verordnung noch die
Bekanntmachungen in dieser Frage eindeutige Klarheit schaffen, bietet der
bestehende rechtliche Rahmen keinen klaren Anhalt fur die Beantwortung der
Frage, welche Voraussetzungen gegeben sein missen, damit Handler Autos
an Auslander zu denselben Bedingungen verkaufen durfen wie an
einheimische Kunden oder an in ihnrem Vertragsgebiet ansassige Verbraucher.

Anders als bei Personenkraftfahrzeugen ergab die von der Kommission
durchgefihrte Untersuchung des kurzlich erfolgten Zusammenschii¥sses
von Volvo/Scania in bezug auf schwere Lastkraftwagen (Fahrzeuge Uber

402 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe d.

403 Einige Hersteller behaupten, daR dies den Tatsachen entspricht.
404 Artikel 6 Absatz 1 Nummer 7.

405 sache IV/IM.1672.
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16 Tonnen) und Busse, dal3 diese aufgrund der hohen Anforderungen an
Service und Betreuung, der voraussichtlich schlechteren Bewertung privat
eingefuhrter Lastkraftwagen auf dem Gebrauchtfahrzeugmarkt und der

unterschiedlichen technischen Anforderungen in den Mitgliedstaaten fast

ausnahmslos auf dem Inlandsmarkt beschafft werden. Aus den genannten
Grinden lassen sich Schluf3folgerungen Uber die Verflugbarkeit von

Schwerlastkraftwagen und Bussen fur grenzuberschreitende Verkéaufe
schwerlich ziehen.

FAZIT:

Obwobl ein zentrales Anliegen der Verordnung darin bestebt, jedem europdischen Biirger das
Recht zun gewdbren, ein Fabrzeng in einem EU-Mitgliedstaat seiner Wabl zu kanfen, sehen
sich Fabrengkdufer nach wie vor mit Problemen  konfrontiert, wenn sie den 1 ersuch
unternehmen, Neuwagen in einem anderen Mitfgliedstaat un erwerben. Einerseits lassen sich
diese Schwierigkeiten damit erkliren, daff Hersteller und/ oder deren Hdndler eine gewisse
Abneigung  gegen  grenzitberschreitende  Fabrzengverkdnfe  haben.  Andererseits  kinnen
Hersteller und ibre Importeure auf ein nach der Verordnung ulissiges System von
Verkanfszielen und der Zuteilung der produgierten Fabrgeuge an thre Héndler suriickgredfen
und den  Vertrieb so  organisieren, dafS  grengitberschreitende  Verkdufe  gegeniiber
Inlandsverkdnfen benachteiligt werden. Dadurch konnen Strategien verfolgt werden, die die
Hndler in einigen Mitgliedstaaten vor dem markenspezifischen Wetthewerb mit in anderen
Mitgliedstaaten ansdssigen Héndlern schiitzen.

Grenziberschreitenden Querlieferungen innerhalb eines Herstellernetzes

(375) In Ubereinstimmung mit der Verordnung dirfen Importeure und Handler
Querlieferungen innerhalb des  Vertriebsnetzes des betreffenden
Fahrzeugherstellers  durchfihré®f. Die bei der Kommission im
Zusammenhang mit der Fragebogenaktion eingegangenen Zahlen belegen, dal3
kein Importeur Querlieferungen an Importeure oder Handler in anderen
Mitgliedstaaten abgewickelt hat. Was Querlieferungen zwischen Handlern
anbelangt, ist der Kommission bekannt, dal3 nur in sehr begrenztem Malde
Querverkaufe an andere Handler derselben Marke erféfgeBei stark
nachgefragten Fahrzeugen stehen den Handlern jedoch keine so grof3en
Mengen zur Verfligung, daf? sie diese im Rahmen einer Querlieferung anderen
Handlern Uberlassen kénnen. Aufgrund der Praxis, die Verkaufsziele an die
Zuteilung von Neuwagen an die Handler zu bind&nkann aul3erdem ein
Handler, der Autos an andere Handler des gleichen Netzes liefert,
moglicherweise seine Verkaufsziele nicht erfillen, weil er nicht mehr
Neuwagen erhalten kann. Weil dieser Handler seine Verkaufsziele nicht
erreicht hat, erhélt er keinen Bonus oder, was noch schlimmer ist, sein
Vertrag wird gekindigt. Dartiber hinaus kann ein Handler, der Autos von
einem anderem Handler kauft, auch mit Schwierigkeiten konfrontiert werden.
Wie von der britischen Wettbewerbskommission beschrieben, rechnen einige

406 Artikel 3 Nummer 10 Buchstabe a).
407 Griinde fur die begrenzte Zahl von Querlieferungen siehe auch Randnr. 358 auf S. 116.

408 gjehe Randnr. (271) auf Seite 88 des vorliegenden Berichts.
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Hersteller die Fahrzeuge, die von einem anderen Handler in einem anderen
Mitgliedstaat bezogen wurden, offensichtlich nicht auf die Verkaufsziele des
Héandlers art9®

FAZIT:

Querliefernngen zwischen Handlern ans verschiedenen Mitgliedstaaten, die dem Vertriebsnets:
des gleichen Herstellers angehoren, finden nur in begrenztem MafSe statt. Offensichtlich wirken
sie sich nicht spirbar anf die  allgemeine Verfiigharkeit von Krafifabrzengen in  den
verschiedenen Mitgliedstaaten ans.

(376)

(377)

(378)

Grenziberschreitende Verkaufe iiber Vermittler

In Anbetracht der praktischen Probleme, mit denen sich Endverbraucher
auseinandersetzen missen, wenn sie ein Kraftfahrzeug in einem anderen
Mitgliedstaat kaufen mochten, konnen sie einen Vermittler einschalten, den
sie vorher schriftlich zum Kauf eines Neuwagens in ihren Namen und Auftrag
bevollméachtigt habefr?

In der Regel haben Vermittler mit den gleichen Schwierigkeiten zu kampfen
wie die Endverbraucher, wenn es darum geht, einen Handler ausfindig zu
machen, der bereit ist, ein Fahrzeug an ihren Kunden zu verkaufen. Diese
Schwierigkeiten wurden im Abschnitt 6.3.2.2 (S. 128) erértert.

Trotzdem ist es Vermittlern in einigen Fallen gelungen, Kontakte zu einem
Handler herzustellen, der tatsachlich gewillt ist, Neufahrzeuge an ihre Kunden
zu verkaufen. Hier kdnnte ein weiteres Problem auftauchen, das den
Parallelhandel erschwert. Laut Bekanntmachung uber
Kraftfahrzeugvermittlef! durfen Vermittler ihre Beziehungen zu einem
Handler nicht so gestalten, dal3 der Vermittler mit diesen Unternehmen
.privilegierte Beziehungen unterhdlt, durch die die vertraglichen
Verpflichtungen® des Handlers ,verletzt werden“#12 In diesem
Zusammenhang legt der Verkauf von mehr als 10 % der jahrlichen Verkéaufe
eines bestimmten Handlers tber einen bestimmten Vermittler die Vermutung
des Bestehens einer privilegierten Beziehung nahe, die im Widerspruch zu den
obengenannten Artikeln steht. In diesen Féllen kann der Fahrzeughersteller
gegen den Handler vorgehen und sich z. B. weigern, ihn mit Autos zu
beliefern, die fur Verbraucher bestimmt sind, die diese Autos Uber den
betreffenden Vermittler bestellt haben. Die Kommission erlangte in der
Vergangenheit Kenntnis Uber mehrere derartige Falle. Auch dies erweist sich
als Hindernis fur bestimmte Handler und Vermittler, die sich im Parallelhandel
betatigen mdchten.

409 Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 2.316 bis 2.318.

410 Artikel 3 Nummer 11; Einzelheiten siehe auch Bekanntmachung der Kommission zur
Klarstellung der Téatigkeit von Kraftfahrzeugvermittlern.

411

Kapitel 2 Buchstabe c der Bekanntmachung der Kommission zur Klarstellung der Tatigkeit von

Kraftfahrzeugvermittlern.

412 |n der Bekanntmachung wird insbesondere auf Artikel 3 Ziffer 8 Buchstaben a und b sowie
Ziffer 9 und auf Artikel 4 Absatz 1 Ziffer 3 der Verordnung Nr. 123/85 verwiesen.
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(379)

(380)

(381)

(382)

Es wurde festgestellt, da? eine der Bestimmungen, auf die sich die
Benachrichtigunj3® bezieht, durch Verordnung 1475/95 geé&ndert wurde.
Gemal der neuen Verordnung sind Handler berechtigt, sich aktiv um Kunden
aul3erhalb ihres Vertragsgebiets zu bemihen, wobei sie sich allerdings nicht
des Mittels der personalisierten Werbung bedienen diétemliese neue
Freiheit wird offenbar in Frage gestellt, wenn Handler nicht die Mdglichkeit
haben, uneingeschrankt auf Bestellungen von Neuwagen durch sehr
leistungsfahige Vermittler zu reagieren.

Die Hauptaufgabe des Vermittlers besteht darin, Verbraucher beim
Fahrzeugkauf in einem anderen Mitgliedstaat zu unterstitzen. Allerdings
schrankt eine Reihe der in der Bekanntmachung Uber die Téatigkeit von
Kraftfahrzeugvermittlern verankerten Bestimmungen offenbar dessen
Moglichkeiten ein, effiziente und attraktive Leistungen anzubieten.
Insbesondere enthalt die Bekanntmachung folgende Einschrankungen:
Vermittler missen vermeiden, dal3 sie fur ihre Tatigkeit einen gemeinsamen
Namen oder andere gemeinsame Zeichen verwenden, die den irrefihrenden
Eindruck eines autorisierten Vertriebsnetzes hervorrufen. Sie durfen ihre
Leistungen in den R&umlichkeiten von Grol3verkaufsflachen nur dann
anbieten, wenn sich ihr Stand auf3erhalb des Kernbereichs befindet, in dem
sich die Haupttatigkeit der Grol3verkaufsflache abspiéltund sie dirfen
keine Rabatte in Anspruch nehmen, die von den marktiblichen Satzen im
Einkaufsland abweichet® Alle diese Auflagen beschranken die
Moglichkeiten des Vermittlers, seine Geschéaftstatigkeit frei und auf die
wirtschaftlichste Art und Weise zu gestalten. Zudem verhindern diese
Regelungen, dall der Vermittler durch das Zusammenfassen von
Kundenbestellungen bessere Konditionen mit einem Handler vereinbaren
kann, der ihm wegen der Abnahme einer grol3eren Stickzahl hohere
Preisnachlasse gewahrt. Hinzu kommt, dafll der Handler sich die
Werbungskosten fir die so verkauften Fahrzeuge spart.

Die Marktchancen der Vermittler sind von den in der EU bestehenden
Preisunterschieden abhéngig. Deswegen missen Vermittler von Zeit zu Zeit
den Lieferanten wechseln - je nachdem, auf welchen Markten Neufahrzeuge
am preisginstigsten beschafft werden kénnen.

All dies erklart, warum es sich bei den Kraftfahrzeugvermittlern um kleine und
mittelstandische Unternehmen handelt, die keinen grenziberschreitenden
Kraftfahrzeughandel in Europa organisieren konnen, der zusammen mit den
grenziberschreitenden Kaufen durch Privatkunden mengenmal(ig so ins
Gewicht fallt, dal’ die Hersteller gezwungen sind, die in Europa bestehenden
Preisunterschiede zu verringern.

413 Artikel 3 Ziffer 8 Buchstabe b der Verordnung 123/85.

414 Artikel 3 Nummer 8 Buchstabe b der Verordnung 1475/95.

415 Sjehe Kapitel 2 Buchstabe a der Bekanntmachung tiber die Tatigkeit von Vermittlern.
416 sjehe Kapitel 2 Buchstabe ¢ der Bekanntmachung (iber die Tatigkeit von Vermittlern.
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FAZIT:

Vermittler stehen vor den gleichen Problemen wie die Endverbrancher, wenn es um den
Versuch gebt, ein Neufahrzeng in einem anderen Mitgliedstaat u erwerben. Die Regelungen
iiber die Tdtigkeit von Vermittlern erschweren es den Vermittlern, sich bei den Kénfern, die
sich die Preisunterschiede anf dem Binnenmarkt sunutse machen und ibr Fabrgeng in einem
anderen Mitgliedstaat beschaffen wollen, als unkomplizierte und leistungsfahige Begugsquelle

i elablieren.

(383)

Direktverkaufe

Was den Direktverkauf von neuen Personenkraftfahrzeugen an
Fuhrparkbetreiber anbelangt, so zeigen die von Leihwagen- und
Leasingunternehmen eingegangenen Antworten, dafld offenbar keine
Nachfrage nach grenziiberschreitenden Kaufen besteht. Durch die Praxis des
Direktverkaufs Zu stark herabgesetzten Préigen konnen
grenziberschreitende Kaufe von Handlern in einem anderen Mitgliedstaat
uninteressant werden. Andere Griunde dafir, dal3 es keine
grenziberschreitenden Kaufe gibt, koénnten darin bestehen, dafR der
Nachmarkt fir langfristig genutzte Leih- oder Leasingfahrzeuge, auf dem
diese Unternehmen operieren, nicht konkurrenzfahig genug ist, um fur diese
Unternehmen einen Anreiz zu schaffen, sich um die Beschaffung von
Fahrzeugen aulRerhalb ihres Herkunftslandes zu bemiihen. Der Kommission ist
allerdings eine Reihe von Fuhrparkbetreibern bekannt, die Fahrzeuge direkt
Uber einen Hersteller oder Importeur beziehen wollten und mit ihrem Wunsch
auf Ablehnung stie3en. Da weder Handler noch unabhéngige Vertriebshandler
im Direktverkauf tatig sind, liegt eine solche Ablehnung jedoch nicht im
Rahmen des vorliegenden Berichts.

FAZIT:

Da die Nachfrage nach grengiiberschreitenden Direktkdnfen von Neufabrgengen ans anderen
Mitgliedstaaten offenbar noch gering ist, St sich schwerlich bewerten, ob sich aus dem
Verbalten von Herstellern und Importenren im Vertrieb im Rabmen der Verordnung eine

Diskriminiernng von anslindischen gegeniiber inlandischen Kunden ergibt.

6.3.2.3
(384)

Verfugbarkeit von Personenkraftfahrzeugen tiber Wiederverk&ufer

Laut Verordnung 1475/95 sind in Vertriebsvereinbarungen verankerte
Bestimmungen, die den Verkauf von Neufahrzeugen an unabhangige, nicht
dem Vertriebsnetz eines Herstellers angehdrige Wiederverkaufer untersagen,
freigestellt4l® Dem Ausschluld unabhéngiger Wiederverkaufer vom
Neuwagenvertrieb liegt die Uberlegung zugrunde, daR die Hersteller in
Anbetracht der technischen Kompliziertheit von Kraftfahrzeugen mit
ausgewahlten Handlern und Reparaturunternehmen zusammenarbeiten
mussen, um einen auf das jeweilige éu&t zugeschnittenen Kundendienst zu
gewahrleisten. Aus Griinden der Kapazitat und Wirtschaftlichkeit kann eine so
gestaltete Zusammenarbeit nicht auf eine unbegrenzte Zahl von Handlern und

417 \Weitere Einzelheiten siehe Bericht der britischen Wettbewerbskommission, Punkt 7.53 ff.

418 Artikel 3 Nummer 10 Buchstabe a.
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(385)

(386)

Werkstatten ausgedehnt werdéhin dieser Hinsicht ist bemerkenswert, dal3
gemal Verordnung 1475/95 Handler nach qualitativen Kriterien ausgewahlt
werden, zu denen auch ihre Fahigkeit gehdrt, Kundendienstleistungen zu
erbringen. Bei diesem System sind Handler immer Anbieter von
Kundendienstleistungen und somit in der Lage, alle notwendigen technischen
Eingrifie vorzunehmen, darunter die technische Uberpriifung eines
Neufahrzeugs gemall? den Spezifikationen des Herstellers vor der
Auslieferung. In Anbetracht dessen wurde geltend gemacht, dal3 eine solche
Uberprifung nur von einem Handler durchgefiihrt werden kénne, der dem
Netz des betreffenden Herstellers angehdrt und dalR daher der Verkauf von
Neufahrzeugen an unabhangige Wiederverkdufer ausgeschlossen werden

kann??°

Da es den netzangehdrigen Handlern untersagt ist, Neuwagen an unabhangige
Wiederverkaufer zu verkaufen, kann bei letzteren nur eine sehr kleine Zahl
von Automobilen erworben werden.

Es erhebt sich nun die Frage, ob der Ausschlu? dieser Kategorie von
Vertriebshandlern noch gerechtfertigt ist. Die modernen Autos sind
wesentlich zuverlassiger geworden, und offensichtlich sprechen keine sachlich
gerechtfertigten Griinde dagegen, eine Fahrzeuguberprufung vor Auslieferung
an den Handler beim Hersteller durchzufihren, so dafd der Handler nur noch
die Fahrzeugreinigung Ubernimmt und das Fahrzeug auf &ulerliche
Beschadigungen kontrolliert. Dabei sollte auch bedacht werden, dal3 es
unabhéngige Spezialwerkstatten gibt, die Uber die fur eine solche Inspektion
erforderliche Fachkenntnisse verfigen bzw. die betreffenden technischen
Informationen anfordern konnddl Zudem zeigen Vergleiche zwischen
unabhéngigen Reparaturunternehmen und dem Herstellernetz angehoérigen
Werkstatten, dald die Qualitat der von unabhangigen Wiederverkaufern und
Reparaturwerkstatten ausgefiihrten Reparaturen genauso gut ist wie die der
Vertragshandler.

FAZIT:

Der AusschlufS unabbiangiger Wiederverkdufer von Nenwagenvertrieb ist maglicherweise in

Frage zun

stellen.

6.3.3

6.3.3.1

(387)

Profitieren Verbraucher davon, dal3 Gewahr und Kundendienst geleistet
werden?

Sind die vom Hersteller im Rahmen der Gewahrleistung erbrachten
Leistungen zufriedenstellend?

Hersteller leisten auf das ordnungsgemal3e Funktionieren eines Neufahrzeugs
eine Gewahr. Dariber hinaus bieten die meisten Hersteller eine zusatzliche
Durchrostungsgarantie. Informationen uber Dauer und Umfang dieser

419 Sjehe Erwagungsgrund 4 Satz 3.
420 sjehe Erwagungsgrund 4 Satz 4 (Satzende).
421 Artikel 6 Absatz1l Nummer 12.
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(388)

(389)

(390)

Garantieleistungen sind Abschnitt 4.2.2 (Seite 50 des vorliegenden Berichts)
zu entnehmen.

Im folgenden Abschnitt wird die Frage analysiert, ob die Art und Weise, in
der Hersteller und die ihrem Vertriebsnetz angehérenden Héandler Gewahr
leisten, zufriedenstellend ist. In diese Analyse werden Automobile, die
Verbraucher bei einem ortlichen Handler gekauft haben, ebenso einbezogen
wie bei einem anderen Handler innerhalb oder auf3erhalb des Herkunftslandes
der Verbraucher erworbene Fahrzeuge.

Generelle Probleme hinsichtlich der Gewahrleistung bei Fahrzeugen

Laut Verordnurmy?2 sind Handler verpflichtet, die Herstellergarantie zu
erfullen und unentgeltlichen Kundendienst und Kundendienst im Rahmen von
Ruckrufaktionen auf die von ihnen verkauften Fahrzeuge unbeschadet ihrer
eigenen  gesetzlichen  Verpflichtungen nach dem  einschlagigen
einzelstaatlichen Vertragsrecht zu leisten. In den bei der Kommission
eingegangenen Antworten zu den Fragebtgen wurden keine gravierende
Probleme im Zusammenhang mit der Erfullung dieser Garantien genannt.

Dennoch kritisieren Verbraucherverbénde, daf nach den
Garantiebestimmungen der meisten Hersteller die Gewahr erlischt bzw.
teilweise hinfallg wird, wenn ein Fahrzeug in einer unabh&ngigen

Reparaturwerkstatt  instandgesetzt  oder  -gehalten  wird. Die

Verbraucherverbé&nde verweisen darauf, dal} die Verbraucher, die ihre
Garantieanspriche nicht verlieren wollen, angesichts derartiger Bedingungen
verpflichtet sind, fur den Kundendienst netzangehdrige Handler oder
Service-Stationen in Anspruch zu nehmen. Die Beurteilung derartiger
Garantiebedingungen unter Wettbewerbsgesichtspunkten kann auch vom
Verhéltnis zwischen Garantiezeitraum und Lebensdauer des Fahrzeugs
abhéngeriz3

Gewahrleistung auf nicht bei einem oOrtlichen Héandler erworbene

Kraftfahrzeuge

(391)

Um den Vorteil der Anwendung der Verordnung nutzen zu kdnnen, missen
Fahrzeughersteller ihre Handler verpflichten, fir Kraftfahrzeuge des
Vertragsprogramms oder ihnen entsprechende Fahrzeuge Gewahr,
unentgeltlichen Kundendienst und Kundendienst im Rahmen von
Ruckrufaktionen unabhangig davon zu leisten, wo das Fahrzeug gekauft
wurde#24 Diese Verpflichtung erganzt die Freiheit des Verbrauchers, ein
Neufahrzeug in einem anderen Mitgliedstdaeinkaufen zu kénnen, ohne
dal3 er einen der Anspriche verliert, die Verbraucher haben, wenn sie ein

422 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe a erster Anstrich und Artikel 4 Absatz 1 Nummer 6.

423 Dies trifft auf im Vereinigten Konigreich verkaufte Kfz zu; siehe Berichte der Kommission uiber
Preisunterschiede fur Automobile, aus denen die Garantiefristen in den einzelnen
Mitgliedstaaten ersichtlich sind. Ein japanischer Hersteller leistet offenbar finf Jahre Garantie
auf seine Fahrzeuge (siehe I’Argus de I’Automobile vom 03.02.2000, S. 6.)

424 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe a, Erwégungsgrund 12 der Verordnung.

425 Erwagungsgrund 12 der Verordnung.
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Neufahrzeug bei einem ortlichen Handler erwerben. In den Antworten auf die
von der Kommission versandten Fragebégen sprechen sich die
Verbraucherverbande fir diese Regelungen aus und fordern einhellig, dal3 die
einschlagigen Klauseln auch nach Ablauf der Giltigkeit der Verordnung
1475/95 am 30. September 2002 beibehalten werden sollten.

(392) Obwohl diese Verpflichtungen der Handler ein wichtiger Bestandteil der
Verordnung sind, beklagen Verbraucher nach wie vor den Umstand, daf3
Handler nur zégerlich Garantiearbeiten an Fahrzeugen die nicht bei ihnen
gekauft wurden, tibernehmen. Dem Vernehmen nach hangt dies bis zu einem
gewissen Grade damit zusammen, dal3 fur den H&ndler damit zusatzliche
Schreibarbeit verbunden ist, denn er muf3 die Kostenerstattung fur die zur
Reparatur benotigten Ersatzteile und Arbeitsstunden beantragen. Dies trifft
insbesondere dann zu, wenn das Garantieheft von dem Handler, der das
Fahrzeug verkauft hat, nicht ausgefullt wurde. In diesem Fall weil3 der
Handler, der die Reparatur im Rahmen der Gewéhrleistung ausfuhrt, nicht, ob
die Gewahrleistungsfrist eventuell schon abgelaufen ist. Er wird also den
Kunden auffordern, entweder die Reparaturkosten zu tlbernehmen oder dafir
zu sorgen, dal3 das Garantieheft ausgefiillt wird. Insbesondere bei Autos, die
im Rahmen eines Parallelgeschafts in einem anderen Mitgliedstaat oder tber
einen unabhangigen Wiederverkaufer erworben wurden, falt es dem
Verbraucher manchmal schwer, die notwendigen Unterschriften und
Unterlagen zu beschaffen. Mit Hilfe von IT-Systemen muf3ten die
Fahrzeughersteller aber in der Lage sein, zu priufen, ob die Garantie fir das
betreffende Fahrzeug bereits abgelaufen ist, und dem Handler die Kosten auch
dann zu erstatten, wenn der Handler, bei dem das Kraftfahrzeug erworben
wurde, das Garantieheft nicht ausgeftillt hat. Eine e-Mail an den Handler, der
das Fahrzeug verkauft hat, oder an den Hersteller diirfte gentigen, um das
Kaufdatum zu ermitteln.

(393) In der Vergangenheit waren sich einige Handler und sogar ein
Fahrzeughersteller offenbar ihrer aus der Verordnung erwachsenden
Verpflichtungen nicht bewul3t. Daher haben einige Hersteller nach
entsprechender Intervention durch die Kommission Rundschreiben an ihre
Handler versandt, um diesen Mangel zu beheben und sie davon in Kenntnis zu
setzen, dal3 sie verpflichtet sind, Gew@hflr Fahrzeuge zu leisten, die an
anderen Orten in der Europaischen Union gekauft wurden.

426 Ohne daR dem Verbraucher, der die Garantie in Anspruch nimmt, die Leistungen in Rechnung
gestellt werden.
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FAZIT:

Hinsichtlich der Gewabrleistung fiir Kraftfabreuge, die bei einern  drtlichen Hendler
erworben wurden, bestehen offenbar keine gravierenden Probleme.

Nicht in jedem Fall haben Fabreughersteller die threm 1 ertriebsnetss angehiorigen Héndler
in Enropa dariiber informiert, daf§ sie Gewdibr fiir Fabrgeuge leisten miissen, die bei einem
Hdndler in einemn anderen Mitgliedstaat erworben wurden. Nachdem sie von der Kommission
an thre Verpflichtungen erinnert worden waren, setten die betreffenden Hersteller ihre
Héndler von ithren Pflichten in Kenntnis und sorgten fiir die zur Einbaltung der 1 erordnung
erforderlichen  Verfabrensweisen.  Verbrancherverbinde — verweisen — darauf,  daf§  die
Bestimmungen in der Verordnung, die die Handler verpflichten, Gewdbr fiir bei einem
anderen Héndler erworbene Fabrgeuge zu leisten, fiir den Schutg der 1V erbrancherrechte im
Zusammenhang mit Autos, die im Rabmen eines Parallelimportgeschifis gekanft wurden,
unerlafslich sind.

6.3.3.2 Kann man den Kundendienst als zufriedenstellend ansehen?

(394) Serviceleistungen werden normalerweise auf dem lokalen Markt erworben.
Da es sich bei einem Auto jedoch um ein mobiles Erzeugnis handelt, kdnnen
oder wollen die Verbraucher in vielen Fallen nicht auf die
Kundendienstleistungen des Handlers zurtickgreifen, bei dem sie das Fahrzeug
gekauft haben. Daher werden samtliche zum Netz eines Herstellers gehdrende
Handler durch Verordnung 1475/95 verpflichtet, Instandsetzungs- und
-haltungsarbeiten an allen Fahrzeugen auszufuhren, die von diesem Hersteller
gefertigt wurdert2?

Kundendienst durch den Handler, der ein Fahrzeug verkauft hat

(395) Im Hinblick auf die Giute des Kundendienstes ist davon auszugehen, dal3 die
Handler mit den technischen Anweisungen der Handler gut vertraut sind und
auch uber die erforderlichen Mitarbeiter, Werkzeuge und Ausristungen fir
einen Kundendienst hoher Qualitat verfugéh.

(396) Das Urteil der Verbraucher tber d@ualitat des Kundendienstes fallt
weniger positiv aus. Beispielsweise hat der britische Verbraucherverband
kirzlich berichtet?® dald landesweit 48 Handler und unabhangige
Reparaturbetriebe Uberprift wurden. Bei sieben von den zehn, die besonders
schlecht abschnitten, weil sie einen schwerwiegenden Sicherheitsmangel
Ubersehen, nicht ausgefiihrte Arbeiten berechnet oder unnétige Arbeiten
empfohlen hatten, handelte es sich um Vertragshandler. Vier (zwei
Vertragshandler, zwei unabhangige Betriebe) der gepriften Unternehmen
erhielten die bestmogliche Bewertung. Der Verbraucherverband zieht daraus
die Schluf3folgerung, dald Vertragshandler nicht besser arbeiten als

427 Artikel 5, Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe a, Artikel 4, Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe e und
Erwagungsgrund 12 der Verordnung 1475/95.

428 Nach Artikel 4 Absatz 1 Nummer 1 der Verordnung kénnen Hersteller ihren Handlern
bestimmte Qualitatsanforderungen hinsichtlich der Ausbildung des Personals und der
Ausstattung ihrer Kundendiensteinrichtungen auferlegen.

429 secret Service'in: Which? Magazine, September 1999, S. 8.
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unabhéangige Reparaturbetriebe. Andere Erhebudyerergeben ein
positiveres Bild von der Qualitat des Kundendienstes: Aus ihnen geht hervor,
dal3 ungefahr 89 Prozent der Autofahrer mit der Qualitat des Kundendienstes
fur ihr Auto zufrieden waren, den ihnen die Handler boten. Gemald den
Ergebnissen von Lé& war jedoch die allgemeine Zufriedenheit unter den
Verbrauchern jahrelang grof3er, wenn ein Auto von einer unabhangigen
Werkstatt anstatt vom Handler betreut wurde. Laut Castrol Trend Tracker
trifft das auch heute noch zu: Daraus ist ersichtlich, dafl3 zwar alle Sektoren
eine hohe Zufriedenheit aufweisen, doch die andere Dienstleister Bf&hche
die hochste Zufriedenheit erreichte, gefolgt von den unabhangigen
Werkstéatten und den Franchise-Handi&h.Was die zur Verfligung
gestellten Dienstleistungen anbelangt, so sind normalerweise die Handler in
der Lage, alle Arten von Reparaturen auszufuhren. Dazu gehdren auch
komplizierte wie die Reparatur von Airbags und Automatikgetrieben. Fur
einige Arten von Reparaturen wie beispielsweise an der Karosserie sind
Handler im allgemeinen nicht verpflichtet, eine eigene Werkstatt zu besitzen:
Es ist ihnen gestattet, diese Arbeiten an andere Handler im Netz oder aber an
eine Karosseriewerkstatt zu vergeben, bei der sie eine Mehrheitsbeteiligung
haben oder die vom Hersteller zugelassen ist.

(397) Die Erwartung der Verbraucher, dal3 der Service der Vertragshandler die
beste Qualitat bietet, ist vor allem deshalb gerechtfertigt, weil die Preise bei
Handlern im allgemeinen hoher liegen als bei unabhangigen Firmen. Ein jingst
erschienener britischer Artikel zeitf? daf3 umfangreichere Servicearbeiten im
Schnitt 50 % teurer sind, wenn sie von Handlern ausgefihrt werden, wahrend
es in Spanien durchschnittlich 26 % sit¥.Ausgehend von den Antworten
auf die Fragebdgen der Kommission gibt es dafir zwei Griinde. Erstens - wie
bereits in Abschnitt 6.2.1.1 (Seite 89) dieses Berichts tber den sehr geringen
Einsatz von Ersatzteilen beschrieben - nutzen die Handler offensichtlich nicht
die durch die Verordnung gebotenen Mdoglichkeiten zur Reduzierung der
Preise, indem sie keine Originalteile verwenden, sondern viel billigere, nicht
originale Teile._Zweitens kénnen die Leistungen der Handler auch deshalb
teurer ausfallen, weil sie verpflichtet sind, ihre Werkstétten mit speziellen
Markenwerkzeugen und Prufgeraten auszustatten, tber die unabhangige
Reparaturbetriebe normalerweise nicht verfigen. Nach Ablauf des
Garantiezeitraums neigen die Verbraucher dazu, aufgrund der niedrigeren
Kosten fur den Service an ihren Fahrzeugen unabhangige Reparaturbetriebe in
Anspruch zu nehmen. Diese Tendenz ist jedoch in den einzelnen
Mitgliedstaaten unterschiedlich.

430 The 1999 Lex Report on Motoring“S. 70: AA. ,Consumer information for motorists®,
Befragung von Autofahrern und Werkstétten und Vorschléage fur MaBnahmen. 1996, S. 3; siehe
als ,The Castrol Car Service and Customer Satisfaction Trend Trackest' Brian Taylor,
verdffentlicht von The Automotive Strategies Group, Januar 2000, S. iii.

431 The1999 Lex Report on Motoring*S. 70.

432 Selbstandige Kfz-Handwerker, Fuhrpark-Werkstatten, mobile Servicestationen und Werkstatten
der Schattenwirtschaft (sieh@he Castrol Car Service and Customer Satisfaction Trend
Tracker”, S. 93).

433 The Castrol Car Service and Customer Satisfaction Trend Tracksrii.

434 Drive down your car running costsin: Which? Magazine, Mérz 1998, S. 20

435 OCU-Studie von 1994.
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(398) Das folgende Schaubild veranschaulicht die Inanspruchnahme der Handler
nach Ablauf des Garantiezeitraums. Beispielsweise bleiben in Deutschland
70 % der Verbraucher bei den Handlern, im Vereinigten Konigreich sind es
nur 25%, wahrend 75% der britischen Verbraucher zu anderen
Serviceanbietern wechseln, sobald die Garantie abgelaufen ist.

Schaubild 21: Inanspruchnahme des Héndlerservice in verschiedenen
Mitgliedstaaten

New sales & service retention
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New sales & service retention = Neuwagenverkaufe und Serviceinanspruchnahme
Service retention = Serviceinanspruchnahme;

Retail units/year = Einheiten/Jahr (Einzelhandel);

traditional = traditionell; declining = abnehmend;unbundled = entbiindelt

(399) Hinsichtlich der Schnelligkeit des Kundendienstes ist anzumerken, dal3
Schnellreparaturketten neue Servicearten fur einfache, standardisierte
Reparaturen anzubieten vermégen. Wie jedoch in Abschnitt 4.2.1 (Seite 46)
dieses Berichts erlautert wurde, stellen sich die Handler und Hersteller auf

436 Erlauterungen zu diesem Schaubild: damditionelle* System wie in Deutschland ist durch
Handler mit einem verhaltnismé&Rig geringen Durchsatz (bezogen auf Einheiten) und eine hohe
Inanspruchnahme des Service gekennzeichnet, was ihnen hilft, ihre Gewinne zu sichern. In den
Niederlanden ist das Einzelhandelsvolumen je Handler mit dem in Deutschland vergleichbar,
aber fur die Handler hat der Kfz-Service einen weit geringeren Stellenwert, da der unabhéangige
Markt viel grolRere Ausmalfle angenommen hat. Im Gegensatz zu den Méarkten im Norden sind
die sudlich gelegenen Markteeptblindelt’. Hier verkauft der Haupth&ndler Autos, wird aber
von einer Vielzahl von Service-Unterhandlern flankiert. Durch Neuwagenverkaufe in recht
groBer Zahl bleibt das Geschéft des Haupthandlers auch dann erhalten, wenn ein Grof3teil der
Serviceeinnahmen den Unterhéandlern zuflie3t. Im Vereinigten Konigreich ist die Lage angeblich
am schlimmsten: Bei mehr als der Halfte aller Autos, die in den Buchern des Handlers
auftauchen (im obigen Schaubild m@® gekennzeichnet) handelt es sich um Kaufe fir
Fuhrparks, die einen sehr geringen Beitrag zu den Einnahmen der Handler leisten. Die Verkéaufe
britischer Handler an private Verbraucher sind viel geringer (im Schaubild [mit
gekennzeichnet) und angeblichigklaufig“. Aus dem Schaubild ist auch zu entnehmen, daf3
britische Verbraucher die Handler nur in einem sehr geringen Umfang fir die Wartung und
Reparatur von Autos in Anspruch nehmen (vor allem nach Ablauf des Garantiezeitraums); siehe

CA 2000, ,The Forecourt Revolution“s. 29.
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diesen Wettbewerb ein, indem sie Servicepakete zu vorher festgesetzten
Preisen und ohne Voranmeldung anbieten. Daran zeigt sich, dal3 eine
ausreichende Anzahl leistungsfahiger und unabhangiger Reparaturbetriebe und
Schnellreparaturketten im Interesse des Wettbewerbs auf dem Gebiet des
Kundendienstes notwendig ist.

Kundendienst durch einen anderen Handler als den Verkaufer des Fahrzeugs

(400) Im Hinblick auf den Service an Neuwagen, die bei einem anderen Héandler
gekauft wurden, erhielt die Kommission von keinem grof3eren Problem
Kenntnis. Die Vertriebsvereinbarungen scheinen sich in dieser Hinsicht an die
Verordnung zu haltef8” Dies lalRt sich dadurch erklaren, daf3
Kundendienstleistungen im allgemeinen gewinnbringend sind, weshalb es nicht
logisch ware, wenn Handler die Ubernahme des Service an diesen Autos
verweigern.

FAZIT:

Der von den Vertragshandlern angebotene Service weist anscheinend nicht
immer die von Herstellern und Verbrauchern geforderte Qualitat auf.
AulRerdem sind die Serviceleistungen der Handler im Schnitt teurer als die
der unabhéngigen Reparaturbetriebe, die zumeist die Arbeiten in
gleichwertiger Qualitat auszufuhren vermégen. Im Interesse |des
Wettbewerbs im Kundendienstbereich ist es wichtig, dal3 eine ausreichende
Anzahl leistungsfahiger unabhangiger Reparaturbetriebe und
Schnellreparaturketten vorhanden ist.

7 BEWERTUNG KUNFTIGER ENTWICKLUNGEN IM RAHMEN DER
VERORDNUNG 1475/95 - ENLEITUNG

(401) Die Vermarktung und der Verkauf von Neuwagen Uber das Internet wurden
bei der Verabschiedung der Verordnung 1475/95 nicht bertcksichtigt, da der
kommerzielle Einsatz des Internet zu dieser Zeit noch in den Kinderschuhen
steckte. Daher enthalt die Verordnung zu einer Reihe von Fragen beziglich
dieser neuen Vermarktungsmethode bzw. dieses neuen Absatzinstruments
keine Hinweise.

(402) Im vorliegenden Abschnitt soll die kinftige Entwicklung des
Kraftfahrzeughandels unter besonderer Bertcksichtigung des Internetverkaufs
(Abschnitt 7.1) und/oder neuer Verkaufsmdglichkeiten tber Supermarkte
oder Fachgeschafte (Abschnitt 7.2) beleuchtet werden. Das Interesse fiir diese
beiden Vertriebsformen erwachst aus den Bemihungen verschiedener
Fahrzeughersteller und Internet-Service-Provider, ihre Tatigkeiten auch auf
diesen Gebieten auszubauen. Fur die Fahrzeughersteller erwies es sich als
schwierig, ihre herkdmmliche Vertriebsorganisation mit diesen neuen
Absatzmethoden in Einklang zu bringen. Diese Schwierigkeiten sind nicht nur

437 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe a zweiter Anstrich der Verordnung 1475/95.
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7.1

(403)

(404)

(405)

mit praktischen Problemen, sondern auch mit mdglichen Hemmnissen, die aus
der Verordnung resultieren, verbunden.

INTERNET-VERKAUF

Anwendung der Verordnung 1475/95 auf den E-Commerce in Bereich
Vermarktung und Verkauf von Neuwagen

Handler, die Autos lber das Internet verkaufen

Laut Verordnung 1475/95 kann ein Handler alle vorhandenen Mittel
einsetzen, um den Verkauf neuer Fahrzeuge zu fordern, vorausgesetzt er halt
die vom Hersteller hinsichtlich der Werbung festgelegten Mindeststandards
eint38 und nimmt keinen personlichen Kontakt zu potentiellen Kunden auf, die
aul3erhalb seines Vertragsgebiets ansassig sind (beispielsweise per 49Mall).
Somit kann auch nicht die Werbung fur neue Kraftfahrzeuge durch Handler
im Internet verboten werde¥? wobei das einzige Handicap darin besteht,
dal der Handler mit potentiellen Kunden, die aull3erhalb seines
Vertragsgebiets anséassig sind, nicht personlich in Kontakt treten kann (z. B.
per E-Mail) 441

Internetunternehmen als Makler oder Vertreter eines Handlers

Die Verordnung 1475/95 betrifft nicht nur das Verhaltnis zwischen einem
Hersteller und seinen Handlern. Sie bezieht sich darlber hinaus auf die
Tatigkeiten von Vermittlern, die im Auftrag des Verbrauchers beim Kauf
eines Pkw aktiv werden. Einige Internet-Unternehmen wollen jedoch
moglicherweise nicht als Vermittler im Sinne der Verordnung, sondern lieber
als Makler oder Vertreter im Auftrag der Handler tatig werden.

Einige Bestimmungen der Verordnung konnten sich hemmend auf die
Entwicklung von Internetunternehmen auswirken, die neue Dienstleistungen
im Zusammenhang mit Neufahrzeugen anbieten wollen. Erstens verlangt die
Verordnung vom Handler die Zustimmutg des Fahrzeugherstellers
einzuholen, wenn der Handler einen Vertreter fir den Vertrieb der Fahrzeuge
in seinem Vertragsgebiet einsetzen will. Zweitens verbietet sie dem Handler,
Dritte mit dem Vertrieb der Fahrzeuge aul3erhalb seines Vertragsgebiets zu
betrauert43 Drittens kann der Hersteller die Handler auch verpflichten, keine
Zweigstellen oder Lager aul3erhalb ihres Vertragsgebiets zu unterhalten und
sich nicht um Kunden fur Vertragswaren oder entsprechende Waren durch

438 Artikel 4 Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe ¢ der Verordnung.

439 Artikel 3 Nummer 8 Buchstabe b der Verordnung.

440 sjehe Mitteilung der Kommission: Leitlinien fiir die Beurteilung vertikaler
Wettbewerbsbeschrankungen, Punkt 50, 2. Einzug, ferner sei erwahnt, daf? allgemeine Werbung
oder Promotion Uber das Internet, wodurch Verbraucher in den ausschlieflichen Territorien
anderer Vertriebshéandler erreicht werden und die ein angemessenes Mittel darstellen, Kunden
aulierhalb dieser Gebiete zu erreichen (insbesondere die Verbraucher innerhalb des eigenen
Gebiets des Handlers) als passive Verkaufe im Sinne von Verordnung 2790/99 angesehen wird.

441 Siehe Artikel 3 Absatz 8 Buchstabe b der Verordnung.

442 Artikel 3 Nummer 6 der Verordnung.

443 Artikel 3 Nummer 9 der Verordnung.
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personalisierte Werbung aul3erhalb ihres Vertragsgebiets zu beriitiias
Internet hebt jedoch die raumlichen Grenzen auf und nimmt auf den
Grundsatz der Gebietsausschlie3lichkeit keine Ricksicht. Es stellt sich die
Frage, wie die Tatigkeit eines Internetunternehmers mit Blick auf die
obengenannten Regeln zu bewerten ist. Aul3erdem ist es angesichts der
standig steigenden Nutzung des Internets fraglich, ob diese Vorschriften noch
angebracht sind.

(406) Diese Bestimmungen konnten — wie Dbereits geschehen — von

Fahrzeugherstellern dazu benutzt weréfendie Tatigkeit eines derartigen
Internetunternehmers, der im Namen eines Handlers in den Vertragsgebieten
anderer Handler tatig wird, zu behindern.

Internetunternehmer als Handler:

(407) Nach dem derzeitigen Vertriebssystem hat ein Internetunternehmer auch nicht

das Recht, ein Handler zu werden, da er die traditionellen Kriterien fiir die
Auswahl neuer Handlé6, die von allen Autoherstellern benutzt werden und
von der Verordnung abgedeckt sind, nicht erflllen wirde.

(408) Daruber hinaus  werden  durch die  Verordnung 1475/95

Vertriebsvereinbarungen fir Neuwagen nur dann freigestellt, wenn der
Vertriebshandler nicht nur Neufahrzeuge verkauft, sondern auch den
entsprechenden Kundendienst anbiététBisher sind Internetunternehmer
nur am Verkauf von Fahrzeugen interessiert; sie verfugen Uber keine
Infrastruktur fir die Bereitstellung von Kundendienstleistungen in ihrem
geographischen Tatigkeitsgebiet.

Internetunternehmer als Wiederverkéaufer:

(409) Durch die Verordnung wird das Verbot des Verkaufs von Neufahrzeugen

durch Handler an unabhangige Weiterverkaufer freigestéliEntsprechend
dieser Vorschrift kbnnen die Handler nicht an einen Internetunternehmer
verkaufen, der Neuwagen direkt an Kunden vertreibt. Die Entwicklung dieser
Art von Geschaftstatigkeit kann also ernstlich beschrénkt sein.

444
445

446

447
448

Artikel 3 Nummer 8.

Ein groRRer Fahrzeughersteller beruft sich auf diese Bestimmungen, um seinen Einwand gegen
eine Geschaftsbeziehung seines Handlers mit solchen Internetakteuren zu begriinden

Beispielsweise haben sich bisher alle Handler auf ein Vertragsgebiet zu konzentrieren, bei dem
es sich immer um ein geografisch definiertes Territorium eines Mitgliedstaats handelt (siehe
Artikel 1 und 4 Absatz 1 Nummer 3 der Verordnung). Ferner kann ein Internetunternehmer ein
besonderes Interesse an der Werbung mit elektronischen Mitteln fir einen grof3en
Kundenbereich haben. Das konnte den Verpflichtungen entgegenstehen, die einem Héandler
gemaf Artikel 3 Absatz 8 auferlegt werden konnen. Handler muassen ferner in ihrem
Vertragsgebiet Uber einen Ausstellungsraum verfugen, der dem Standard des Herstellers
entspricht (siehe Artikel4 Absatz1 Nummer 1 Buchstabe a). Diese Kriterien, die ein
Internetunternehmen nicht erfiillen kann, sind Kriterien eines Vertriebssystems, das sich auf die
territoriale Exklusivitat und eine quantitative Auswahl der Vertriebspartner stitzt.

Artikel 5 Absatz 1 Nummer 1 Buchstabe a.

Artikel 3 Absatz 10 Buchstabe a.
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Internetunternehmer als Vermittler:

(410) Die einzige Madoglichkeit, die der derzeitige Rechtsrahmen einem

Internetunternehmer bietet, ist das Auftreten als Vermittler fir die Kunden
(wie z.B. OneSwoop Aber selbst hierbei bestehen weiterhin rechtliche
Probleme.

(411) Kauft ein Vermittler ein Fahrzeug im Namen oder im Auftrag eines

Verbrauchers, muf3 er eine schriftiche und unterschriebene Vollmacht
vorlegen kdnnen, die den Endverbraucher mit Namen und Anschrift ausweist.
In der Vollmacht ist au3erdem der genaue Fahrzeugtyp anzug&€bafeist

der Vermittler eine solche Vollmacht nicht vor, kann der Handler den Verkauf
der Fahrzeuge an ihn verweigefi.Die Anforderung, wonach es sich bei der
Vollmacht um ein schriftliches und unterschriebenes Dokument handeln muf3,
fihrt in der Praxis zu Problemen bei Uber das Internet abgewickelten
Geschaften, bei denen die Autorisierung aufgrund einer elektronischen
Mitteilung moglich sein sollteés?

(412) In der Vergangenheit galten nur handschriftlich geleistete Unterschriften als

rechtsverbindlich. Mit der neuen Richtlinie Uber elektronische Signaturen, die
am 30. November 1999 verabschiedet wutdewird jedoch auch die
Gliltigkeit elektronischer Unterschriften geférdert. In der Richtlinie heil3t es
unter anderem, dal3 die von den Mitgliedstaaten einzufihrenden
Rechtsvorschriften sicherstellen miissen, dal3 einer elektronischen Unterschrift
die Rechtswirksamkeit nicht allein deshalb abgesprochen wird, weil sie in
elektronischer Form vorliedé3
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Laut Artikel 3 Nummer 11 der Verordnung kann ein Handler Kraftfahrzeuge des
Vertragsprogramms oder ihnen entsprechende Waren Endverbrauchern, die einen Vermittler
eingeschaltet haben, nur dann verkaufen, wenn der Vermittler vorher schriftlich zum Kauf eines
bestimmten Kraftfahrzeugs und bei Abholung durch diesen auch zur Abnahme bevollméachtigt
wurde.

Laut Artikel 3 Nummer 10 der Verordnung kann ein Héndler keine Fahrzeuge an einen
Weiterverkaufer liefern, der nicht zum Vertriebsnetz gehort.

Auf dieses Problem haben Vermittler hingewiesen, die Uber das Internet tétig sind. Nach ihrer
Auffassung kann ihre Arbeit durch Artikel 3 Artikel 1 Nummer 1 der Verordnung grof3en
Schaden nehmen.

Richtlinie 1999/93/EG des Europaischen Parlaments und des Rates vom 13. Dezember 1999 uber
gemeinschaftliche Rahmenbedingungen fir elektronische Signaturen, ABI. L 013 vom
19.01.2000, S. 12-20.

Pressemitteilung 1P/99/915 vom 30.11.1999.
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FAZIT:

Das Internet bietet weitreichende Maglichkeiten fiir die Einfiibrung neuer Vertriebsmethoden
bei Kraftfabrzeugen. Generell nimmt die Bereitschaft der Verbraucher u, Ergengnisse ither
das Internet un begiehen. So nutzen sie das Internet bereits sum Erwerbh komplexer und
teurer Produkte wie Computer und Finanzdienstleistungen.

Der ordnungspolitische Rabmen fiir den Krafifabrzengvertrieb ist auf bestimmte nenartige
Tetigkeiten im Rabmen des elektronischen Geschdfisverkebrs nicht eingestellt; er kann dagn
benutt werden, um Internetunternehmer, die keinem Vertriebsnets angehoren, daran
hindern, als Vertriebshandler oder Vermittler in der Vermarktung und im 1ertrieh von
Neufahrzengen tétig zun werden, bzaw. die Moglichkeiten dagn einguschrinken.

7.2 VERKAUF UBER SUPERMARKTE
Verordnung 1475/95 und Verkauf Uber Supermarkte

(413) Der folgende Abschnitt dieses Berichts befal3t sich mit den rechtlichen
Problemen, die sich im Hinblick auf den Verkauf von Neuwagen durch
Supermarkte aus der Verordnung ergeben.

Supermaérkte als Makler oder Vertreter eines Handlers, als Handler oder als
Weiterverkaufer von Neuwagen:

(414) Supermarkte, die den Verkauf von Neufahrzeugen in einer dieser
Eigenschaften fordern wollen, stehen vor &hnlichen Problemen wie
Internetunternehmé&* (siehe Abschnitt 7.1, Seite 143).

Supermarkte als Vermittler:

(415) Ein Supermarkt konnte die Leistungen eines Vermittlers fur Endverbraucher
anbieten. Allerdings mul3 ein Supermarkt entsprechend der Bekanntmachung
Uber die Tatigkeit von Kraftfahrzeugvermittléph alle Malinahmen treffen,
damit bei den Verbrauchern keine Verwechslung zwischen seiner Tatigkeit als
Vermittler einerseits und seiner Ublichen Geschéaftstatigkeit als Waren
verkaufender Supermarkt entsteht. Betrachtet man die Art und Weise, wie
Supermarkte arbeiten, scheint fur sie die Moglichkeit, als Vermittler tatig zu
werden, nicht besonders attraktiv. zu sein. Mit den angefihrten
Verpflichtungen aus der Bekanntmachung udber die Téatigkeit von
Kraftfahrzeugvermittlern wird diese Option fur den Vertrieb von Neuwagen
noch weiter eingeschrénkt.

(416) Handlern und unabhéngigen Importeuren ist der Versuch der Hersteller,
Fahrzeuge Uber Supermarkte zu vertreiben, ein Dorn im Auge. Sie beflrchten,
dalR die Superméarkte mit Aktionspreisen Autos als Lockmittel fr

454 Die Hauptgriinde, die einem Auftreten der Supermérkte als Handler entgegenstehen, sind
folgende: Da Hersteller eine quantitative Auswahl betreiben, gibt es fur einen Supermarkt kein
.Recht’, als Handler eingesetzt zu werden. Dariber hinaus ist der geografische Raum, in dem
ein Supermarkt operiert, in Europa bereits einem oder mehreren Handlern als exklusives
Territorium zugeordnet. Daher kdnnen sich Handler gegen die Einsetzung eines Supermarkts
(oder eines anderen Handlers) in ihrem Vertragsgebiet wenden.

455 Bekanntmachung Uber die Tatigkeit von Vermittlern, Kapitel 2 Buchstabe b, letzter Absatz.
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Verbraucher einsetzen werden. Supermarkte stellen jedoch keine gangbare
Alternative zum Handlervertrieb dar. Bei Pkw handelt es sich um hochpreisige
Guter, fur die der Verbraucher angemessene Informationen und den
entsprechenden Kundendienst beanspruchen kann. Die Verbraucherverbande
verweisen darauf, dafl3 ein derartiger Verkauf zu niedrigeren Preisen fuihren
wirde.  Allerdings  muften  sich  die  Verbraucher  zwecks
Kundendienstleistungen an ein anderes Unternehmen als den Supermarkt
wenden, z. B. an Vertragshandler oder unabhangige Werkstatten.

FAZIT:

Der derzeitige ordnungspolitische Rabmen ist anf einen Nemwagenvertrieh durch Supermdrkte
in irgend einer Form parallel sum vorhandenen Vertrieb iiber 1 ertragshandlernetze nicht
ansgerichtet.
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ANHANG |

IM BERICHT VERWENDETE _TERMINOLOGIE

BEGRIFF

VERTRAGSWAREN

BEDEUTUNG

Die zur Benutzung auf Offentlichen Wegen bestimmten

neuen drei- oder mehrradrigen Kraftfahrzeuge (Pkw,

Nutzfahrzeuge wie Lkw und Busse) sowie deren

Ersatzteile, die Gegenstand einer Vereinbarung im Sinne
des Artikels 1 sind (siehe Artikel 10, Punkt 4).

GRENZUBERSCHREITENDEVerkauf eines Kraftfahrzeugs durch einen Handler an

VERKAUFE

QUERVERKAUFE

HANDLER

UNABHANGIGER
REPARATURBETRIEB

UNABHANGIGER
WIEDERVERKAUFER

einen Endverbraucher mit Wohnsitz in einem
anderen Mitgliedstaat.

Verkauf eines Neufahrzeugs durch einen dem
Vertriebsnetz des Fahrzeugherstellers angehdrenden
Handler an einen anderen dem Vertriebsnetz
angehdrenden Handler.

Von einem Fahrzeughersteller oder mit Zustimmung des
Herstellers mit dem Vertrieb und Kundendienst fir
Vertragswaren betrautes Unternehmen. Nach Artikel 10
der Verordnung 1475/95 sind ,Vertragswaren* die zur
Benutzung auf oOffentlichen Wegen bestimmten neuen
drei- oder mehrradrigen Kraftfahrzeuge sowie deren
Ersatzteile.

Nicht zum  betreffenden  Vertriebsnetz  eines
Kraftfahrzeugherstellers gehorendes Unternehmen, das
Wartungs- und Reparaturleistungen fur Kraftfahrzeuge
erbringt. Wartet oder repariert ein zum Netz eines
Herstellers gehdriger Handler ein Auto einer anderen
Marke, so wird er im Hinblick auf diese Tatigkeit als
unabhéngiger Reparaturbetrieb angesehen.

Nicht zum Vertriebsnetz eines Kraftfahrzeugherstellers
gehorendes Einzelhandelsunternehmen, das Neufahrzeuge
vertreibt.
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VERMITTLER

SERVICE-STATION

ERSATZTEILE

Erbringer von Dienstleistungen, der fir Rechnung eines
Kaufers (Endverbrauchers) tatig wird ; er darf nicht die
Ublicherweise mit dem Eigentum an einer Sache
verbundenen Risiken tbernehmen und muf3 durch eine
vorherige schriftliche Vollmacht eines identifizierbaren
Vollmachtgebers (Name, Adresse) zur Ausubung dieser
Tatigkeit ermachtigt sein (so definiert in der
Bekanntmachung uber die Tatigkeit von
Kraftfahrzeugvermittlern).

Unternehmen, das von einem Kraftfahrzeughersteller
oder mit dessen Zustimmung mit Kundendienstleistungen
fur Kraftfahrzeuge und mit dem Vertrieb von Ersatzteilen
beauftragt wird.

Teile, die in ein Kraftfahrzeug eingebaut oder daran
angebracht werden, um Bestandteile des Fahrzeugs zu
ersetzen. Fur die Abgrenzung gegeniber anderen Teilen
und Zubehor ist die Verkehrsauffassung maf3igebend
(siehe Artikel 10, Punkt 6 der Verordnung 1475/95).
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ANHANG I

VORTEILE FUR DIE HERSTELLER

Die Hersteller kdnnen ein von anderen Unternehmen betriebenes Netz fur den
Vertrieb, die Wartung und Reparatur von Kraftfahrzeugen einrichten und dieses
Vertriebsnetz nach Kriterien gestalten, die zumeist einseitig von ihnen festgelegt
werden.

Des weiteren konnen die Hersteller sicherstellen, dal3 ihre Produkte und
Kundendienstleistungen in allen Teilen der Gemeinschaft angeboten werden, und tber
die Dichte ihres Vertriebssystems entscheiden.

Die Hersteller wahlen Handler aus, deren Geschaftsraume und -methoden dem
Markenprofit und den Qualitatsvorgabedes Herstellers entsprechen. Unterstrichen
wird das Recht auf Gestaltung des Vertriebssystems nach der Strategie des
Herstellers durch das Recht, Vereinbarungen mit Handlern bei einer vélligen oder
teilweisen Umstrukturierung des Netzes mit einjahriger ¥zstkiindigen.

Bei fast allen Handlern handelt es sich um Unternehmen, die sich weder ganz noch
teilweise im Besitz der Hersteller befinden. Somit missen die Handler die vom
Hersteller verlangten Investitionen in die GeschéaftsrAume und -ausstattung
vornehmen und auch das erforderliche Fachpersonal beschaffen. Sie haben das volle
wirtschaftliche Risiko ihrer Geschaftstéatigkeit zu tragen. Dennoch haben die
Hersteller das Recht, ihre Vertriebstétigkeit und deren Ergebnisse streng zu
kontrollieren, namentlich durch Absatzziele, z.B. fir Neuwagen und Ersatzteile,
sowie Vorgaben fur die Lagerhaltung von Vertragswaren.

Die Maflinahmen, die von den Herstellern ergriffen werden kdnnen, wirken sich
nachhaltig auf die wirtschaftliche Lage der Handler aus, doch haben letztere diesem
Einflu3 wenig entgegenzusetzen. Daruber hinaus konnen die Hersteller jederzeit ihr
normales Recht auf Nichtverlangerung oder Beendigung der Vereinbarung mit einem
Handler austbet.

1 Die Markenidentitat der Hersteller wird durch Artikel 3 Nummer 3 der Verordnung 1475/95
geschitzt, in der es heil3t, dal ein Handler andere Marken nur in r&umlich getrennten
Verkaufslokalen unter getrennter Geschaftsfuhrung mit eigener Rechtspersonlichkeit vertreiben
darf. Zudem darf nach Artikel 3 Nummer 4 kein Dritter Nutzen aus Investitionen ziehen, die
vom Hersteller im Kundendienstbereich der Handler, insbesondere beziglich der Ausstattung
oder der Ausbildung, erbracht wurden, was eine Wartung von Marken anderer Hersteller
ausschlief3t.

2 Siehe Artikel 4 Absatz 1 Nummer 1: Der Hersteller kann die Handler verpflichten,
Mindestanforderungen zu beachten, die insbesondere betreffen: a) die Ausstattung des
Geschaftsbereichs und die technischen Einrichtungen fur den Kundendienst; b) die fachliche und
technische Ausbildung des Personals, c) die Werbung, d) die Ubernahme, Lagerung und
Auslieferung von Vertragswaren und ihnen entsprechende Waren sowie den Kundendienst fur
sie, e) die Instandsetzung und —haltung von Vertragswaren, insbesondere in bezug auf das
sichere und zuverlassige Funktionieren des Kraftfahrzeugs.

3 Artikel 5 Absatz 3 Anstrich 1 der Verordnung 1475/95.

4 Siehe Artikel 4 Absatz 2 Nummer 2 der Verordnung 1475/95.
150



FAZIT:

Die  derseitigen  Regelungen  fiir den  Kfz-1Vertrieb  geben den  Herstellern  weitreichende
Miglichkeiten, ihre Vertriebssysteme nach ihren strategischen 1 orstellungen zu gestalten. Die
Hersteller kinnen diber den Grad ibrer Prisens in den Mitgliedstaaten entscheiden und die
Geschdfistitighkeit ibrer Vertriebsnetze entsprechend steuern.

VORTEILE FUR DIE HANDLER

Den Handlern wird ein bestimmtes Gebiet zugewiesen, in dem sie ausschlief3lich,
bisweilen aber auch mit einer kleinen Zahl weiterer, demselben Netz angehdrenden
Handlern ihre Geschaftstatigkeit entfalten kdnnen. Das Vertragsgebiet stellt fir den
jeweiligen Handler so etwas wie eingsicheren Hafen* dar, der ihn vor einem
markenspezifischen (intra-brand) Wettbewerb mit neuen Akteuren bet&hich

diesen Schutz verfugen die Handler, bei denen es sich zumeist um kleine oder
mittelgroRe Unternehmen handelt, die ihre Geschéftsraume und ihre technische
Ausstattung den Erfordernissen der Marke anpassen missen, Uber eine bessere
Grundlage, um eine ausreichende Kapitalrendite zu erwirtschaften.

Auch sind die Investitionen der Handler fir eine gewisse Zeit geschutzt. Befristete
Handlervertrage werden fiur mindestens fiinf Jahre geschlossen, wahrend unbefristete
Vertrage ohne besonderen Grund mit zweijahriger Frist und im Falle einer
Umstrukturierung des Vertriebsnetzes mit einjahriger Frist gekindigt werden kénnen.

Der Hersteller garantiert den Handlern die Belieferung mit Vertragswaren. Hinzu
kommt die Erbringung einer Vielzahl von Betreuungsleisturfgen.

Die Handler kbnnen Vertragswaren bei anderen netzangehérigen Handlern einkaufen
bzw. diese damit beliefern. Ersatzteile dirfen auch von anderen Lieferanten bezogen
werden, soweit sie die gleiche Qualitat wie die Originalteile aufweisen.

Die derzeitigen Vertriebssysteme stellen sicher, daf3 in einem Mitgliedstaat nahezu alle

Héandler - ob grof3 oder klein - die gleichen Margen erhalten. Daraus ergeben sich

gleiche Ausgangsbedingungen fur die Preisgestaltung, denn die grof3en Handler kénnen
nicht durch ein hohes Umsatzvolumen Preisnachlasse erzielen, die sie dann an ihre
Kunden weitergeben, um kleineren Handlern das Wasser abzugraben. Das derzeitige
Margensystem wird fur die kleineren Handler als gunstig angesehen, denn es

ermdglicht ihnen ein rentables Wirtschaften.

S Es besteht aber kein absoluter Gebietsschutz. Laut Verordnung mussen sich die Handler auf ein
bestimmtes Mall an markenspezifischem Wettbewerb einstellen: Andere Handler dirfen
auB3erhalb ihres Vertragsgebiets Werbung treiben und sich aktiv um Kunden bemuiihen, allerdings
nicht mit Mitteln einer personalisierten Werbung (siehe Artikel 3 Nummer 8 der Verordnung
1475/85). Sie durfen auch Autos an Kunden verkaufen, deren Wohn- oder Geschéftssitz sich im
Gebiet eines anderen Handlers befindet. In der Regel unterliegen sie aber keinem
Preiswettbewerb, der von umsatzstarken unabhangigen Wiederverkaufern ausgeht.

6 Dazu zahlen finanzielle Beratung, technische und informationstechnische Unterstiitzung sowie
die Erbringung von Dienstleistungen, die zusammen mit dem Verkauf eines Neuwagens
angeboten werden konnen, z.B. Kredite zur Finanzierung von Neuwagen, Leasing und

Versicherung.
151



Berucksichtigt man das Gesagte, ist die Gestaltungsfreiheit der Handler bei den Preisen
und Verkaufsbedingungen fir Neuwageaflerdings nur ein theoretischer Vorzug des
derzeitigen Vertriebssystems, denn alle Akteure verfigen bei der Preisgestaltung tber
den gleichen Spielraum.

FAZIT:

Das derzeitige System bietet den Héndlern eine gewisse Absicherung ibrer Investitionen. Sie
kdnnen innerbalb des vom Hersteller gesetzten Rabmens agieren, haben aber nur geringe
Moaglichkeiten zu Aktivititen anfSerhalb des 1 ertragsgebiets. Die Gestaltungsfreiheit der Haindler
bei den Preisen und 1 erkaufsbedingungen fiir Neuwagen ist weitgehend nur ein theoretischer
Vorzug des derzeitigen Vertriebssystems, da alle Aktenre iiber den gleichen Spielraum ur
Preisgestaltung verfiigen. Damit die Héndler Investitionen in Geschiftsrinme und technische
Ausstattung tatigen und diese den Anforderungen des Herstellers anpassen konnen, besteht fiir
thre Vertrége ein spegieller Kiindigungsschutz.

VORTEILE FUR DIE VERBRAUCHER

Das erste Ziel der gegenwartigen Regelungen besteht darin, Herstellern und
Importeuren die Einrichtung eines Systems von Unternehmen zu ermgglichen, das
den wirtschaftlichen Vertrigtivon Neuwagen gewahrleistet, den Verbrauchern einen
qualitativ.  hochwertigen  Kundendiefist unter  Bericksichtigung  von
Sicherheitsfragéfi bietet, und all dies zu freien Marktpreisen und Bedingurnigdts

heil3t, dal ein solcher Rahmen dem Verbraucher ein breit gefachertes und
kundenfreundliches Fahrzeugangebot beschert, da ihm ein umfassendes Handlernetz
zur Verfugung steht, das die komplette Modellreihe vertreibt und mihelos erreichbar
ist.12

Das zweite Ziel betrifft den Schutz de&Rechts* der Verbraucher, Uberall im
Binnenmarkt einen Neuwagen bei einem Handler ihrer Wahl kaufen zu kéaDas.
Lieferung erfolgt in der Regel mit den Fahrzeugen, die ein Handler fir seinen
Kundenstamm bezieht. Da bei Pkw nur eine einmalige Typgenehmigung erforderlich
ist, konnen die Fahrzeuge in jedem Mitgliedstaat ohne jegliche technische
Modifizierung angemeldet werden. Bestellt ein Endverbraucher ein Fahrzeug mit den
im eigenen Land geltenden Spezifikationen, sind die Handler berechtigt, derartige

7 Siehe Artikel 6 Absatz 2 der Verordnung 123/85 und Artikel 6 Nummer 6 der Verordnung
1475/95.

8  Erwagungsgriinde 4 der Verordnungen 123/85 und 1475/95. Die Erwagungsgriinde 6 beider
Verordnungen machen deutlich, dal das Verbraucherinteresse an einer Verfugbarkeit von
Ersatzteilen bericksichtigt wurde.

9  Siehe Artikel 3 Nummer 4 der Verordnung 123/85 und Artikel 3 Nummer 5 der Verordnung
1475/95; Artikel 4 Absatz 1 Nummer 1der Verordnungen 123/85 und 1475/95.

10 Erwahnt in Erwagungsgrund 8 der Verordnungen 123/85 und 1475/95.
11 Artikel 6 Absatz 2 der Verordnung 123/85 und Artikel 1 Nummer 6 der Verordnung 1475/95.
12 sjehe ICDP Research Report 4/$82yond the block exemption'S. 28.

13 Herausgestellt wird dieses Ziel in beiden Verordnungen und der Bekanntmachung zur
Verordnung 123/85. Erwégungsgrinde 9 und 16 der Verordnungen 123/85 und 1475/95,
Bekanntmachung zur Verordnung 123/85, Kapitel I, (1) und Kapital 1, (3) zur Mdéglichkeit der
Einschaltung eines Vermittlers zum Kauf eines Kraftfahrzeugs in einem anderen Mitgliedstaat.
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Fahrzeuge im Rahmen dgverfiigbarkeitsklausel“beim Hersteller zu orderH.Zur
Absicherung diesesRechts*miissen alle dem Netz angehdrenden Handler Garantie-
und Kundendienstleistungen fir Fahrzeuge erbringen, die an anderer Stelle im
Binnenmarkt gekauft wurdeh.

Zudem wurde die Mdoglichkeit eingeraumt, beim Kauf eines Neufahrzeugs im
Ausland® einen Vermittler einzuschalten, damit Endverbraucher, die nicht selbst die
Kaufformalitdten in einem anderen Mitgliedstaat abwickeln wollen, eine echte
Gelegenheit zur Nutzung der Vorteile des Binnenmarktes erhalten. Die Verordnung
1475/987 gestattet es Handlern, auch aul3erhalb ihres Vertragsgebiets Werbung zu
treiben, um den Endverbrauchern weitere und bessere Mdoglichkeiten einzurdumen,
einen Neuwagen bei einem anderen als dem fir ihren Wohnort zustandigen Handler
zu erwerben.

FAZIT:

Nach dem derzeitigen Ordnungsrabmen sollen die Vertriebs- und Kundendienstsysteme so gestaltet
werden, dafS der Vertrieh an die Endverbraucher auf wirtschaftliche Weise erfolgt und ein
gualitatiy hochwertiger Kundendienst u frecen Marktpreisen gewdibrlesstet ist. Daritber hinans soll
der Rabmen jedemr Verbraucher die reale Maglichkeit geben, einen Neuwagen itberall im
Binnenmarkt zu erwerben.

14 Artikel 5 Absatz 1 Nummer 2 Buchstabe d der Verordnungen 123/85 und 1475/95; siehe auch
Artikel 6 Nummer 7 der Verordnung 1475/95 zu allen Fahrzeugtypen.

15 Siehe Artikel 5 Absatz 1 Nummer 1 der Verordnung 1475/95.

16 Artikel 3 Nummer. 11 der Verordnungen 123/85 und 1475/95; Bekanntmachung zur
Verordnung 123/85, Kapitel | (3); siehe auch Bekanntmachung Uber die Téatigkeit von
Vermittlern.

17 Artikel 3 Nummer 8 der Verordnung 123/85 untersagte den aktiven Verkauf auRerhalb des
Vertragsgebiets des Handlers. Allerdings war es Héandlern gestattet, fur ihre Produkte
Werbemittel einzusetzen, die sich in erster Linie an Nachfrager im Vertragsgebiet wenden,
zugleich aber auch uberregional wirken. Artikel 3 Nummer 8 Buchstabe b der Verordnung
1475/95 erlaubt aktive Werbung ohne raumliche Einschrankung, solange es sich nicht um
personalisierte Werbung handelt.
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ANHANG Il

RECHTSLENKUNG - VERBRAUCHERBESCHWERDEN

Bemuhungen britischer Verbraucher, ein Fahrzeug in einem anderen Mitgliedstaat zu

1998

MITGLIEDSTAAT Zahl der
Schreiben
OSTERREICH 4
BELGIEN 60
DANEMARK 9
FRANKREICH 12
DEUTSCHLAND 34
IRLAND 30
ITALIEN 6
LUXEMBURG 3
PORTUGAL 4
SPANIEN 13
NIEDERLANDE 121
GROSSBRITANNI 8
EN*
NICHT 7
ANGEGEBEN**
GESAMT 311

* Schreiben britischer Verbraucher zur Lage in GroR3britannien ohne

weitergehende

erwerben

1999

MITGLIEDSTAAT Zahl der
Schreiben
BELGIEN 24
DANEMARK 23
FINNLAND 5
FRANKREICH 8
DEUTSCHLAND 14
IRLAND 10
ITALIEN 4
LUXEMBURG 2
SPANIEN 8
SCHWEDEN 5
NIEDERLANDE 93
GROSSBRITANNIEN* 12
NICHT ANGEGEBEN** 1
GESAMT 209

Bemiuhungen um den Kauf in einem anderen Mitgliedstaat.
** Schreiben zu Schwierigkeiten beim Kauf in einem anderen Mitgliedstaat ohne
nahere Angaben zum betreffenden Mitgliedstaat.

154




ANHANG IV

LINKSLENKUNG - VERBRAUCHERBESCHWERDEN
Bemuihungen européischer Verbraucher, ein Fahrzeug in einem anderen Mitgliedstaat

ZUu erwerben

1998 1999
MITGLIEDSTAAT Zahl der MITGLIEDSTAAT Zahl der
Schreiben Schreiben
OSTERREICH 1 BELGIEN 5
BELGIEN 5 DANEMARK 14
DANEMARK 29 FINNAND 3
FINNLAND 1 FRANKREICH 5
FRANKREICH 2 DEUTSCHLAND 4
DEUTSCHLAND 3 ITALIEN 2
ITALIEN 2 LUXEMBURG 1
LUXEMBURG 2 SPANIEN 2
PORTUGAL 1 SCHWEDEN 1
SPANIEN 2 NIEDERLANDE 22
NIEDERLANDE 21 NICHT ANGEGEBEN 2
GESAMT 73 GESAMT 61

* Mitgliedstaat nicht angegeben oder Bemiihungen in mehreren Mitgliedstaaten
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ANHANG V

HAUPTARTEN VON BESCHWERDEN:

(1)

(2)

Die erste Kategorie von Beschwerden betrifft die Gdultigkeit von
standardisierten Alleinvertriebsvereinbarungen fir Kraftfahrzeuge. Eine Reihe
von zumeist franzosischen, zum Teil aber auch deutschen Handlern machte
geltend, dalR die nach der Verordnung 123/85 geschlossenen
Vertriebsvereinbarungen null und nichtig seien. Eine Vereinbarung, die nicht
unter die Verordnung 123/85 oder die Verordnung 1475/95 fallt, ist im
Regelfall nach Artikel 81 Absatz 1 unzulassig. Da diese Verordnungen und
Artikel 81 Absatz 1 EG-Vertrag in den Mitgliedstaaten unmittelbar geltendes
Recht darstellen, kdnnen die innerstaatlichen Gerichte und Behdrden diese
Bestimmungen direkt anwend&nSomit haben die Beschwerdefiihrer die
Moglichkeit, ihre Rechte im innerstaatlichen Rahmen durchzusét4ae.
Kommission weist daher diese Beschwerden normalerweise ab, da sie nicht in
den Zustandigkeitsbereich der Gemeinschatft féllen.

Bei der_zweiten Kategorie von Beschwerden geht es um Fragen, die bereits
durch das Gericht erster Instanz (GEI) oder den Europdaischen Gerichtshof
(EuGH) geklart wurden, beispielsweise die Rolle und Tatigkeit von
Vermittlern* Da entsprechende Klarstellungen erfolgt sind und die
innerstaatlichen Gerichte die EG-Wettbewerbsregeln anwenden kénnen, vertrat
die Kommission die Ansicht, dall diese Beschwerden nicht in den

Gruppenfreistellungsverordnungen wie die Verordnung 1475/95 sollen die Anwendung der EG-
Wettbewerbsregeln durch die nationalen Gerichte und Behoérden erleichtern (Siehe auch:
Bekanntmachung uber die Zusammenarbeit zwischen der Kommission und den Gerichten der
Mitgliedstaaten bei der Anwendung der Artikel 85 und 86 [jetzt 81 und 82] des EWG-Vertrags,
ABl. C39 vom 13.02.1993, S.6 und Bekanntmachung der Kommission Uber die
Zusammenarbeit zwischen der Kommission und den Wettbewerbsbehdérden der Mitgliedstaaten
bei der Bearbeitung von Fallen im Anwendungsbereich der Artikel 85 und 86 [jetzt Artikel 81
und 82) EG-Vertrag, ABIl. C 313 vom 15.10.1997, S. 3. Nach Artikel 10 der Verordnung 123/85
und Artikel 8 der Verordnung 1475/85 sowie Artikel 7 Absatz 2 der Verordnung
Nr.19/65/EWG) in der geénderten Fassung kénnen nur die Kommission und die Behorden der
Mitgliedstaaten den Vorteil der Gruppenfreistellung entziehen.

Urteil des GEI vom 18.09.1992 (Rechtssache T-24/90) Automec/Kommisskutamec I,

EuGH Slg. S.1I-2223; siehe auch Bekanntmachung Uber die Zusammenarbeit zwischen der
Kommission und den Gerichten der Mitgliedstaaten bei der Anwendung der Artikel 85 und 86
[jetzt 81 und 82] des EWG-Vertrags, ABI. C 39 vom 13.02.1993, S. 6, Urteil des GEI vom
24.01.1995 (Rechtssache T-114/®BMIM/Kommission, EuGH Slg. S. 11-147.

Siehe auch Urteil des GEI (Verbundene Rechtssachen T-185/96, T-189/96 und T-190/96) vom
21.01.1999,Riviere Auto Servic&bmmission, EuGH Slg. 1999, S. 1I-0093/AG France)

Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache C-282/95 P) vom 18.03.28#jn (VolvojKommission,

EuGH Slg. 1997, S. 1-1503).

Urteil des GEI (Rechtssache T-23/90) vom 12.07.19%dygeot SAKommission (Eco System),
EuGH Slg. 1991, S. 11-0653; Entscheidung der Kommission, bestatigt durch das Urteil des GEI
(Rechtssache T-9/92) vom 22.04.1982ugeot SAKommission (Eco System), EUGH Slg. 1993,
S. 11-0493 und Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache C-322/94) vom 16.06.F#feot
SAIKommission (Eco System), EUGH Slg. 1994, S.[-2727; siehe auch XXIII. Bericht zur
Wettbewerbspolitik, 1993, S. 222.

156



3)

Zustandigkeitsbereich der Gemeinschaft fallen und von den innerstaatlichen
Gerichte behandelt werden sollten.

Die dritte Kategorie von Beschwerden betrifft die Rolle der unabh&ngigen
Wiederverkaufer. Der EuGH bestatigte 1996 in einer Reihe von
Vorabentscheidungsverfahren, dal3 die Tatigkeit unabhangiger Wiederverkaufer
gemald Verordnung 123/85 (insbesondere von Handlern des Netzes) nicht
abgelehnt werden karinDa diese Klarstellung erfolgt ist und die Verordnung
1475/95 keine die Wiederverkaufer betreffenden Verédnderungen mit sich
gebracht hat, kdnnen Beschwerden zur Stellung und Tatigkeit unabhangiger
Wiederverkaufer ebenfalls von den innerstaatlichen Gerichten und
Wettbewerbsbehérden behandelt werden.

Urteil des GEI (Verbundene Rechtssachen T-189/95, T-39/96 und T-123/96) vom 13.12.1999,
SGAKommission (noch unveréffentlicht); Urteil des GEI (Verbundene Rechtssachen T-9/96 und
T-211/96) vom 13.12.199%uropéenne Automobile SAfbommission (noch unveréffentlicht).

Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache C-226/94) vom 15.02.1G@98nd Garage Albigeois
SA/Massql EuGH Slg. 1996, S. 1-0651; Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache C-309/94) vom
15.02.1996Nissan France SAUGH Slg. 1996, S. 1-0677; Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache
C-128/95) vom 20.02.199%0ontaine EuGH 1997, S. 1-967; Urteil des Gerichtshofs (Rechtssache
C-41/96) vom 05.06.199%AG Handlerbeirat/SYD-ConsyulEuGH | S. 1-3123; siehe auch
Rechtssachen IV/3513lfabiscq 1V/35149 Serieysund 1V/35150Aqueducs ¢/ dealerXXVIII.
Bericht Uber die Wettbewerbspolitik, 1998, S. 190, 191
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ANHANG VI

BESTEUERUNG VON KRAFTFAHRZEUGEN IN DER EUROPAISCHEN

UNIO

N

UBERBLICK

BESTEUERUNG DESFAHRZEUGKAUFS

Verkaufs-/Zulassungssteuer

MWSt Pkw Nutzfahrzeuge Zulassungsgebhr
Belgien 21 % | Nach Hubraum undeine 2500 BEF
Alter, z.B
1,8 I: 5000 BEF
Danemark 25% | 105 % bis zu 50 80@5 % des Wertes iherl070 DKK
DKK 12 500 DKK
ansonsten 180% (unter 2t
30% des Wertes Uber
30 900 DKK
(2 - 4t)
Deutschland 16 % keine keine 50 DEM
Spanien 16% | <1,6 I: 7 %Keine 10 250 ESP
>1,61:12%
Frankreich 20,6 % keine keine 102 FRF-195 HRF
und steuerahnliche
Gebihr
Griechenland 18 % | Neuwagen: 16-128 % Neuwagen: 6-46 %
Irland 21% | <1,4 I: 22,5%13,3% bei leichte
1,4 - 2 I: 259%Nutzfahrzeugen,
>21:30% ansonsten 40 GBP
100GBP
Italien 20% | let+ apiet let + apiet 300 000-720 000 ITL
Luxemburg 15% | keine keine 1128 LUF
Niederlande 17,5% Benzin: 45,2 %-338Keine 22 -93,25 NLG
NLG
Diesel: 45,2 %-12718
NLG
Osterreich 20% | Nach keine 842-1269 ATS
Kraftstoffverbrauch
(M VEG) max. 16 %
Portugal 17 % | Nach Hubraumkeine 5000 PTE
z.B. 1,6 I 935,762
PTE
Finnland 22 % 100% - 4600 FIM keine
Schweden 25% | keine Besteuerung nach
Gewicht und
Schadstoffausstol3
GroRbritannien |17,5%| keine keine keine
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ANHANG VI

PRO-KOPF-MENGENINDIZES FUR DAS BIP IM VERGLEICH ZU

DEN PREISINDIZES FUR FAHRZEUGMODELLE IN DER EU 1

Modelle /— Pro- Audi BMW Citroén Ford Opel Renault | Seat Peugeot
Kopf- A4 Xsara Focus Corsa Ibiza
Mengen- 318l Mégane 306
Mitglied- | indizes
staater?l BIP
L 164 100 102 n.a. 109 100 100 100 102
DK 125 193 208 162 191 177 176 182 180
B 115 103 103 100 109 105 105 107 108
114 115 121 110 120 116 115 128 122
NL 110 126 127 113 125 | 132 119 130 120
D 109 101 105 102 108 114 109 133 111
IRL 107 133 147 123 141 128 135 149 135
F 105 104 107 105 108 104 113 115 114
I 103 105 105 106 109 102 111 108 110
FIN 103 148 153 129 149 153 138 | 145 155
S 101 99 107 108 121 129 117 122 111
UK 101 107 115 122 126 121 128 | 152 133
80 103 106 108 100 108 102 115 100
73 133 143 123 141 115 129 143 124
GR 69 123 137 92 111 97 94 102 104
EU 101
(Durch-
schnitt)

Indizes basierend auf den empfohlenen Listenpreisen fir ausgewahlte Modelle;
Angaben in Euro einschlieilich Steuern (Quelle: Kommission, Bericht Uber die Kfz-
Preise in der EU, 01.11.1999.

2 Quelle : OECD - Main Economic Indicators, © April 1999 (Rangfolge basiert auf dem
Index fur das Jahr 1998).
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Methodik:

Bei jedem der acht ausgewdahlten Modelle wurden die drei Mitgliedstaaten mit
denhéchsten Preisen nach Steuernlurch Fettschrift hervorgehoben, die drei
Mitgliedstaaten mit denniedrigsten Preisen nach Steuefmngegen durch
Kursivschrift

Ergebnisse:

Zu den acht ausgewahlten Modellen lassen sich folgende allgemeine
Feststellungen treffen:

1) Die Preise nach Steuern sind in D&nemark hdchstenbei allen acht
Modellen), gefolgt von Finnland (bei sieben der Modelle) und Irléoel
sieben der Modelle). Es wurden lediglich zwei Ausnahmen festgestellt
(Opel Corsa und Seat Ibiza; siehe Tabelle).

2) Wahrend Danemark (nach Luxemburg) das hdchste Pro-Kopf-Einkommen
(PKE) aller EU-Mitgliedstaaten aufweist, liegen Finnland und Irland mit
ihren Werten nur knapp tber dem EU-Durchschnitt.

3) Die Preise nach Steuern sind in_ Luxembufgei sechs Modellen),
Griechenland (bei funf Modellen) und Deutschlgiei vier Modellen) am
niedrigsten. Bestimmte Modelle sind in Belgien, Spanien und Italien relativ
preiswert.

4)  Luxemburg rangiert beim PKE an der Spitze aller Mitgliedstaaten,
Deutschland, Belgien und Italien liegen Uber dem EU-Durchschnitt,
Griechenland und Spanien deutlich darunter.

Fazit:

Bei den Preisen nach Steuern ergab sich fur die Mitgliedstaaten kein einheitliches
Bild. Weder sind die Preise in den Mitgliedstaaten mit hohem PKE generell am

héchsten, noch sind sie in den Mitgliedstaaten mit geringem PKE durchweg am
niedrigsten.

Vielmehr fanden sich relativ_niedrige Preise sowohl in Landern_mit hohem PKE
wie Luxemburg, Belgien und Deutschland als auch in Landern mit geringem PKE
wie Griechenland und Spanien.

Andererseits waren relativ hohe Preise in Landern mit hohem PKE wie Danemark
festzustellen, aber auch in Finnland und Irland, deren PKE nur leicht Gber dem
EU-Durchschnitt liegt
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Anhanq VIII

Anfrage an ubermittelt beantwortet
am am

AB VOLVO (Trucks) 02.09.1999] 10/12/1999
ACEA 09.09.1999| 29/11/1999
ADAM OPEL AG, Rechtsabteilung 02.09.1999  12/11/1999
AESRA/EASRA 02.09.1999| 29/11/1999
AgV Arbeitsgemeinschaft der Verbraucherverbénde 02.09.1999] 04/11/1999
AUDI AG 02.09.1999  22/11/1999
AUTO-BY-TEL UK LTD. 22.09.1999  24/11/1999
AUTOGERMA 02.09.1999  19/11/1999
AUTOHIT PLC. 22.09.1999| 22/12/1999
BAK (Bundeskammer fur Arbeiter und Angestellte) 31.08.1999  28/10/1999
BEUC 31.08.1999| 03/12/1999
BMW AG, Rechtsabteilung 02.09.1999] 11/11/1999
BMW Import A/S 03.09.1999| 28/10/1999
BOVAG 22.09.1999| 26/11/1999
BRITISH INDEPENDENT MOTOR TRADERS 14.10.1999, 08/11/1999
ASSOC.
BVRLA (The British Vehicle Rental and Leasing] 31.08.1999| 08/12/1999
Association)
CCA (Comitato Consumatori Altroconsumo) 31.08.1999| 06/01/2000
CECRA 2 verschiedene Fragebtdgen 02.09.1999| 24/11/1999
CECRA 2 verschiedene Fragebtdgen 22.09.1999| 29/11/1999
CECU (Confederacion Estatal de Consumidores y| 31.08.1999| 29/10/1999
Usuarios)
CETRAA 02.09.1999| 21/10/1999
CLEDIPA 02.09.1999| 30/11/1999
CLEPA 02.09.1999| 22/11/1999
CNPA (Conseil National des Profession de| 02.09.1999] 09/11/1999
I'’Automobile)
CNPA (Conseil National des Professions de — 14.10.1999 04/01/2000
I'’Automobile)
CONSUMERS' ASSOCIATION 22.09.1999| 22/12/1999
DAF 14.10.1999  06/01/2000
DAIMLERCHRYSLER AG, Rechtsabteilung 02.09.1999| 16/11/1999
D'IETEREN 02.09.1999  12/11/1999
EAIVT (European Association of Independent| 02.09.1999] 08/11/1999
Vehicle Traders)
ECATRA ?|  30/11/1999
ECG (European Car Transport Group of Interest) 27.09.1999 16/12/1999
EGEA (European Garage Equipment Association) 02.09.1999] 19/11/1999
FACONAUTO (Federacion de Asociaciones de| 02.09.1999] 19/11/1999
Concesionarios de la automocion)
FEDERAICPA 03.09.1999| 16/11/1999
FEDERAUTO 14.10.1999 22/11/1999
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FEDERAUTO (Fédération Belge du Commerce et 02.09.1999  04/11/1999
de la Réparation Automobile)

FEGARBEL ASBL Service VZW 22.09.1999  24/11/1999
FERRARI S.p.A. 02.09.1999| 04/11/1999
FIA/AIT (Affiliated Members ANWB, TCB, RACC, 03.09.1999  07/11/1999
ADAC, OAMTC, AVD, ACI & AA)

FIAT 02.09.1999 17/11/1999
FIATSagi (Fiat Auto & Iveco) 02.09.1999| 17/11/1999
FIEV 02.09.1999 19/11/1999
FLA (Finance & Leasing Association) 31.08.1999 29/10/1999
FORBRUGERRADET 31.08.1999 08/11/1999
FORD OF EUROPE (& VOLVO) 02.09.1999| 22/11/1999
FORD-WERKE AG (& VOLVO) 02.09.1999| 22/11/1999
GARAGE VANDE KERCKHOVE N.V. 06.09.1999, ...
GCR (Groupement des Concessionnaires Renault) 02.09.1999| 07/12/1999
GENERAL MOTORS (Europe) AG & VAUXHALL 02.09.1999 16/11/1999
MOTORS Ltd.

GENERAL MOTORS EUROPE 02.09.1999| 11/11/1999
Wirtschaftskammer Bundesgremiums fur den  30.09.1999| 14/12/1999
Fahrzeughandel Osterreich

GEWERBE- UND WIRTSCHAFTSKAMMER FUR 03.11.1999 10/12/1999
DAS FURSTENTUM LIECHTENSTEIN

HONDA MOTOR Co. Ltd (Factory) 29.09.1999 22/11/1999
HONDA MOTOR EUROPE U.K.. 02.09.1999| 22/11/1999
HYUNDAI MOTOR COMPANY — EUROPE OFFICE 02.09.1999| 06/12/1999
IGA (Independent Garage Association) 02.09.1999] 29/11/1999
INC (Institut National de la Consommation) 31.08.1999| 06/01/2000
INCHCAPE PIc 14.10.1999] 14/12/1999
IV (Industriellenvereinigung) 02.09.1999| 08/12/1999
JAMA 09.09.1999
JARDINE MOTORS Plc 14.10.1999, 26/11/1999
KK (Kulattajat-Konsumenterna ry) 31.08.1999 ...
Konsumentverket 08.09.1999]  03/01/2000
LANCASTER PIc Lancaster House 02.09.1999] 26/11/1999
MAHAG 02.09.1999| 04/11/1999
MAN NUTZFAHRZEUGE AG Rechtsabteilung 02.09.1999 15/11/1999
MASERATI S.P.A. 22.09.1999| 04/11/1999
MERCEDES-BENZ (U.K.) Ltd Mercedes-Benz| 02.09.1999] 04/11/1999
Center

MERCEDES-BENZ PORTUGAL S.A. 02.09.1999] 04/11/1999
MITSUBISHI MOTOR SALES EUROPE B.V. 02.09.1999  29/10/1999
MOTORBRANSCHENS RIKSFORBUND 03.09.1999] 29/11/1999
NFDA (National Franchised Dealers Association) 02.09.1999  26/11/1999
NISSAN EUROPE N.V. 02.09.1999| 25/11/1999
NORPART C/o Kongsberg Automotive ASA 03.11.1999  16/11/1999
OCU (Organization de Consumidores y Usuarios) 31.08.1999  10/11/1999
OPEL NEDERLAND 02.09.1999| 10/11/1999
OPEL OY 02.09.1999  16/11/1999
OY VEHO AB 03/09/1999| 22/11/1999
PON'S AUTOMOBIELHANDEL B.V. 02.09.1999] 10/11/1999
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PSA PEUGEOT CITROEN 02.09.1999| 10/11/1999
RENAULT SA 02.09.1999  16/11/1999
ROVER Ltd International 02.09.1999] 08/11/1999
S.I.M.L. 22.09.1999| 06/01/2000
SAAB DANMARK A/S 03.09.1999| 05/11/1999
SCANIA AB 02.09.1999 11/11/1999
SEAT ESPANA 02.09.1999  22/11/1999
SKANDINAVISK MOTOR Co. 03.09.1999  08/11/1999
TEST-ACHATS 31.08.1999| 06/12/1999
TOYOTA MOTOR EUROPE 02.09.1999| 09/11/1999
ULC (Union Luxembourgeoise des Consommateurs)] 31.08.1999| 10/01/2000
UNIVERSAL HONDA LTD. 22.09.1999  24/11/1999
Universitat Kaiserslautern — Fachbereich Sozial-un| 07.09.1999] 26/11/1999
Wirtschaftswissenschaften, Lehrstuhl fur Zivl- und

Wirtschaftsrecht

UNRAE (Unione nazionale distributorif  02.09.1999| 22/11/1999
automotoveicoli)

VAUXHALL MOTORS Ltd 02,09,1999 12/11/1999
VIKH (Verband innovativer Kfz-Unternehmer und, 02.09.1999| 07/12/1999
Handelsvertreter e.V.)

VKI (Verein fur Konsumenteninformation) 31.08.1999| 08/11/1999
VKW (Vereinigung freier Kfz-Werkstatten, e.V.) 14.10.1999, 03/11/1999
VOLKSWAGEN AG 02.09.1999 19/11/1999
ZDK (Zentralverband Deutsches| 02.09.1999| 04/11/1999
Kraftfahrzeuggewerbe)

STATISTIK 117 101
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