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KOMMISSION

ENTSCHEIDUNG DER KOMMISSION
vom 9. Juni 1976

betreffend ein Verfahren nach Artikel 86 des Vertrages zur Griindung der Europiischen
Wirtschaftsgemeinschaft (IV/29.020 — Vitamine)

(Nur die deutsche Fassung ist verbindlich) .

(76/642/EWG)

DIE KOMMISSION DER EUROPAISCHEN
GEMEINSCHAFTEN — ‘

gestiitzt auf den Vertrag zur Griindung der Euro-
piischen Wirtschaftsgemeinschaft, insbesondere auf
Artikel 86, '

gestiitzt auf die Verordnung Nr. 17 vom 6. Februar
1962 (1), insbesondere auf die Artikel 1, 3, 15 und
16,

gestiitzt auf den Beschluff der Kommission vom 16.
Juli 1975, von Amts wegen ein Verfahren nach Arti-
kel 3 Absatz 1 der Verordnung Nr. 17 gegen die
Gruppe Hoffmann-La Roche einzuleiten, deren
Muttergesellschaft ihren Sitz in Basel (Schweiz) hat,
(im folgenden ,,Roche® genannt),

nach Anhérung von Roche gemifS Artikel 19 Absatz
1 der Verordnung Nr. 17 in Verbindung mit der
Verordnung Nr. 99/63/EWG (2), vom 25. 7. 1963,

im Hinblick auf die vom Beratenden Ausschuf fiir
Kartell- und Monopolfragen am 17. Dezember 1975
gemifd Artikel 10 der Verordnung Nr. 17 abgegebene
Stellungnahme,

in Erwigung nachstehender Griinde:

1. Sachverhalt

(1) Der Sachverhalt stellt sich im wesentlichen wie
folgt dar:

Die vorliegende Entscheidung betrifft bestimmte Ver-
trige, die Roche mit den folgenden Unternehmen,
alle als Hersteller und Verkdufer im Gemeinsamen
Markt titig, abgeschlossen hat,

Afico (Société d’assistance technique pour pro-
duits Nestlé), (fiir die Nestlé-Gruppe),
La Tour de Peilz, Schweiz;

(1) ABL Nr. 13 vom 21, 2. 1962, S. 204/62.
() ABIL Nr. 127 vom 20. 8. 1963, S. 2268/63,

American Cyanamid Company,
Wayne, N.J., USA;

Animedica International GmbH,
Frankfurt am Main,
Bundesrepublik Deutschland;

Beecham Group Ltd.,
Brentford, Vereinigtes Konigreich;

Capsugel S.A. (fiir die Parke Davis-Gruppe),
Basel, Schweiz;

Dawe’s Laboratories,
St. Nicolas, Belgien;

Guyomarc’h,
Paris, Frankreich;

Isaac Spencer & Co Ltd.,
Aberdeen,
Vereinigtes Konigreich;

Merck,
Darmstadst,
Bundesrepublik Deutschland;

Nitrovit Ltd.,
Dalton, Vereinigtes Konigreich;

Organon NV,
Oss, Niederlande;

Pauls and Whites Foods Ltd.,
Ipswich, Vereinigtes Kdnigreich;

Protector S.A.,
Anderlecht, Belgien;

Provimi (Bonda’s Veevoederfabriek Provimi B.V.),
Rotterdam, Niederlande;

RADAR NV,
Astene, Belgien;
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Ralston Purina Europe,
Briissel, Belgien;

Ramikal Werk,
Hamburg, Bundesrepublik Deutschland;

Sandoz AG,
Basel, Schweiz

Trouw & Ca. NV, International,
Putten. Niederlande;

Unilever Inkoop Mij. NV,
Rotterdam, Niederlande;

Upjohn International Inc.,
Kalamazoo, Mich., USA;

Wyeth International Limited,
Philadelphia, USA.

A. DER VITAMINMARKT

(2) Das vorliegende Verfahren. betrifft nicht abge-
packte, zu nachstehenden 13 Vitamingruppen ge-
horende synthetische Erzeugnisse: A, B1, B2, B6, B12,
C, D, E, K, PP, Pantothensiure (B3), Biotin (H) und
Folsiure (M). Jede Vitamingruppe schlieft mitein-
ander verwandte Stoffe ein, die dieselben biologi-
schen Wirkungscharakteristiken aufweisen. Dabei hat
jede Vitamingruppe spezifische stoffwechselwirksame
Funktionen, so daf§ eine Gruppe nicht mit einer ande-
ren Gruppe austauschbar ist. Auflerdem kdnnen sich
bei Verwendung verschiedener Vitamingruppen
nebeneinander synergetische und komplementire
Effekte ergeben.

Der Mangel an Vitaminen einer bestimmten Gruppe
kann bestimmte, in der Medizin bekannte Krank-
heiten oder Stdrungen auslésen.

Vitamine werden haptsichlich in folgenden Be-
reichen verwendet:

a) Im therapeutischen Bereich, dem iltesten Ver-
wendungsbereich. Die Vitamine werden entweder
einzeln oder in Polyvitaminen oder nebeneinander
mit anderen Arzneimitteln verwendet (z. B. anti-
bakterielle' Medikamente und Antibiotika mit
Vitaminbeigabe).

b) Im Lebensmittelsektor: Hier werden Vitamine vor
allem bei der Herstellung solcher Lebensmittel
verwendet, die im Zuge von Verarbeitungspro-
zessen ihre urspriinglich vorhandenen Vitamine
ganz oder teilweise eingebiifft haben (Beispiel:
Margarine, Milch, Butter und Schokolade).

c) Im Futtermittelsektor: Hier dienen die Vitamine
dazu, vor allem bei den Tieren, die in industriell
ausgerichteten Betrieben aufgezogen werden, den
Ernihrungshaushalt im Gleichgewicht zu halten.

Die Nutzung der Vitamine verteilt sich auf die drei
Hauptverwendungsbereiche wie folgt:

— Arzneimittel: 25 %
— Lebensmittel: 15 %

— Futtermittel: 60 %.

Auf Grund ihrer stoffwechselwirksamen Charakteri-
stiken kann jede Vitamingruppe in den drei vorer-
wihnten Bereichen einen stindig vorhandenen Be-
darf decken, der durch andere Erzeugnisse, insbe-
sondere durch Vitamine anderer Gruppen, nicht ge-
deckt werden kann.

Die Produktions- und Angebotsstruktur

(3) Die zwischen 1930 und 1940 aufgenommene
synthetische Herstellung der einzelnen Vitamine be-
reitet wissenschaftlich gesehen keine besonderen
Schwierigkeiten. Dagegen erfordert die synthetische
Herstellung im industriellen Rahmen bedeutende In-
vestitionen. Da der HerstellungsprozefS fiir jede Vita-
mingruppe iiberwiegend spezifischer Art ist, werden
jeweils spezielle Anlagen benétigt. Anlagen zur Her-
stellung einer Vitamingruppe konnen daher nicht zur
Erzeugung anderer Vitamingruppen verwendet wer- -
den, und die Umstellung auf eine andersgeartete Vi-
taminproduktion ist schwierig. Wegen der Hohe der
hier notwendigen Investitionen richtet sich die Kapa-
zitit der Werke fiir die meisten Vitamine normaler-
weise nach dem-in einem Zeitraum von zehn Jahren
zu erwartenden Anstieg des Bedarfs (vgl. Bericht
{iber die am 11. Dezember 1972 in London abgehal-
tene Sitzung Unilever-Roche).

Eine Folge der im Zuge langfristiger Planung errich-
teten neuen Produktionsstitten sind weltweite Uber-
kapazititen im Vitaminbereich. Lediglich bei den Vi-
taminen B2 und C war 1971 und 1972 eine gewisse
Versorgungsmangellage zu verzeichnen.

Der Vitaminmarkt ist sehr expansiv. Das Absatzvo-
lumen hat sich in den letzten 15 Jahren verfiinffacht.

In der Gemeinschaft erreichte der Vitaminabsatz
1974 wertmiflig annihernd 110 245 000 Rechnungs-
einheiten. Der Anteil der Verkiufe innerhalb der Ge-
meinschaft an diesem Absatz belduft sich auf mehr
als die Hilfte, wie aus der nachstehenden Tabelle
hervorgeht.
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Einfuhren aus anderen Mitgliedstaaten

(4) Die zur Vitaminherstellung erforderlichen In-
vestitionen kénnen nur von groflen pharmazeutischen

In 1000 Unternehmensgruppen vorgenommen werden. Diese
1974 Tonnen Rechnungs- - . .
cinheiten Gruppen verfiigen auch iiber ein sehr umfassendes
Vertriebsnetz, das die Voraussetzung fiir den rei-
Frankreich 1975 16 131 bungslosen Absatz der Produktion bildet; die Unter-
Belgien/Luxemburg 875 4462 nehmen wenden sich im allgemeinen unmittelbar an
Niederlande 787 5 540 die Kunden aus den erwihnten drei Bereichen.
Deutschland 599 7 808
- Italien 1663 17 195
ini Konigreich 825 6 489 . Ly . .
Vereinigtes Konigreic Die wichrigsten innerhalb des Gemeinsamen Marktes
Irland 1058 1481 s . ; .
: titigen Hersteller nicht abgepackter Vitamine werden
Dinemark e 7777 in der folgenden Ubersicht aufgefiihrt; dabei werden
neben den von ihnen hergestellten Vitamingruppen
Insgesamt 8 631 66 883 auch. die Vitamingruppen angegeben, iiber die sie nur
als Wiederverkiufer verfiigen.
Vitamingruppen
Hersteller (1) Panto-
A B1 B2 B6 BI12 C D E PP K | then- | Biotin | Fol-
siure saure
Roche H H H H W H W (%) H w W H H W
Merck (Deutschland) W W W |H+W| W H W W W — W H W
BASF (Deutschland) H w W \\ w W W H W — w — —
Rhone-Poulenc
(Frankreich)
(einschlieSlich der
Société de chimie orga-
nique et biologique
(AEC), Frankreich, eine
Tochtergesellschaft die-
ser Gruppe) H H — W H H H H — — w — —
Philips-Duphar
(Niederlande)
(einschlieflich ihrer fran-
z6sischen Tochtergesell-
schaft Prochimex) H H H W A\ W | H H H H H — H
Glaxo (Vereinigtes
Konigreich) — W — — H - | — —_ — — — — —
Grindsted voerket
(Dinemark) —— H H H — H — — H — — — —
Takeda (Japan) — H — H — H [ — — — — H — H
Lonza (Schweiz) — — — — — — | — — H — — — —

() H = Hersteller.
W = ausschlieflich Wiederverkiufer.

(3) Roche ist Wiederverkiufer von Vitamin D3 und stellt aufSerdem geringe Mengen von Vitamin D2 her.

Aus der vorstehenden Ubersicht ist zu entnehmen,
daff das Produktionsprogramm von Roche mit Ab-
stand die groffte Zahl von Vitamingruppen umfaft,
mit Ausnahme von Philips-Duphar, dessen Produk-
tion bei bestimmten Vitamingruppen jedoch praktisch
bedeutungslos ist.

Beriicksichtigt man ferner die Vitamine, die Roche
nicht selbst herstellt, sondern nur als Wiederver-
kiufer absetzt, so ist sie das einzige Unternehmen,
das die ganze Vitaminpalette zum Verkauf anbietet.

(5) Roche ist der grofite Vitaminhersteller der Welt.
Thre Marktanteile innerhalb des Gemeinsamen Mark-
tes erreichen bei Zugrundelegung des Umsatzes der
einzelnen Hersteller etwa folgende Hohe:

Von Roche hergestellte Vitamine
Vitamin A: 47 v.H.; auf den zweit-
grofiten Hersteller entfillt
nur etwas mehr als die
Hilfte dieses Anteils.
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50v.H.; der restliche
Marktanteil liegt prak-
tisch in den Hinden des
zweitgrofiten Herstellers.

Vitamin BL

Vitamin B2: 86 v.H.; der restliche
Marktanteil verteilt sich
auf mehrere Hersteller.

Vitamin Bé: 95 v. H.

68 v. H.; der Marktanteil
des zweitgrofiten Herstel-
lers beliuft sich auf we-
niger als ein Viertel des
Marktanteils von Roche.

70 v. H.; der Marktanteil
des zweitgrofiten Herstel-
lers betrigt weniger als
ein Drittel des Marktan-
teils von Roche.

95 v. H.
64 v. H.

Vitamin C:

Vitamin E:

Biotin (H):

Pantothensiaure:

Von Roche weiterverkaufte Vitamine

Vitamin Bl2: 13 v. H.
Vitamin D: 10 v. H.
Vitamin PP: 68 v.H.
Folsdure: 47 v. H.
V‘i‘t-amin K: 10 v. H.

Unter Zugrundelegung des Umsatzes 1974 im Ge-
meinsamen Markt bei allen von ihr hergestellten Vi-
taminen betrug der Marktanteil von Roche 65 v. H,
Bezogen auf simtliche von Roche zum Verkauf an-
gebotenen Vitamine belief er sich auf 60 v. H.

(6) Hoffmann-La Roche, Basel, steht an der Spitze
einer mu'tinationalen Gruppe, die auf Grund ihres
Umsatzes die grofite pharmazeutische Unternehmens-
gruppe . der Welt ist (1974 erzielter Umsatz:
5050000000 sfrs). Innerhalb des Gemeinsamen
Marktes sind im Vitaminbereich nachstehende Toch-
tergesellschaften der Gruppe titig:

Belgien:

Produits Roche S.A., Briissel: Vertriebsunternehmen

Niederlande:

Hoffmann-La Roche, Rotterdam: Vertriebsunterneh-
men

Bundesrepublik Deutschland:

Hoffmann-La Roche, Grenzach: Herstellung und
Vertrieb (umsatzstirkste Niederlassung in der EWG;
liegt nach Basel an zweiter Stelle)

Italien:
Produits Roche: Vertrieb von Arzneimittel

Istituto delle vitamine: Vormischung von Vitaminen
und Spezialititen der Tierheilkunde

Frankreich:

Produits Roche, Neuilly: Vertriebsunternehmen so-
wie Herstellung von Biotin (H) /

Grofbritannien:

Roche Products Ltd.: Vertriebsunternehmen sowie
Herstellung der Vitamine B1 und B2 und von
Pantothenat

Dinemark:

Roche A/S: Vertriebsunternehmen.

Roche verfiigt damit auf internationaler Ebene iiber
stark aufgeficherte Produktionsstétten.

(7) In den Jahren nach 1930 hat Roche nach Er-
werb eines Verfahrens zur Herstellung von Vitamin
C bei der synthetischen Erzeugung mehrerer Vita-
mine durch Entwicklung neuer Produktionsverfahren
(u. a. zur Herstellung der Vitamine A, B1, B2, Bs, E,
Biotin (H) und Pantothenat) Pionierarbeit geleistet.
Zur Herstellung anderer Vitamine hat Roche Lizen-
zen erworben. Roche hat ferner bei der Einfithrung
von Vitaminen im Lebensmittelsektor (Zusatz von
Vitamin A bei Margarine) zusammen mit seinem
Kunden Unilever eine fiihrende Rolle gespielt; so hat
Roche zur Preduktion von Vitamin A ein ganz den
Anspriichen dieses Kunden Rechnung tragendes
Werk erstellt.

(8) Obwohl die Patente zur Herstellung von Vita-
minen erloschen sind, verfiigt Roche gegeniiber seinen
Konkurrenten immer noch iiber einen technolo-
gischen Vorsprung, der erkennbar ist an der jiingsten
Entwicklung bei der industriellen Verwendung von
Vitamin C (Antioxydans, Ferment fiir Brauereien
usw.), der Vitaminbeigabe in Spezialarzneimitteln der
Tierheilkunde und bei den Vorarbeiten fiir neue
Mischungen fiir Tiere. Der Vorsprung duflert sich
auch noch in einem erstklassigen und sehr versierten
technischen Service in Form von Kundeninforma-
tion, technischer Hilfe bei der Losung von Proble-
men im Zusammenhang mit der Verwendung der
Erzeugnisse, besonders mit Hilfe der , Time sharing
service”’, nimlich der Verwendung von Datenverar-
beitungsanlagen, die fiir die Unternehmen des Futter-
mittelsektors Programme fiir die Verwendung der Er-
zeugnisse erstellt.

Dariiber hinaus verfiigt Roche iiber ein sehr um-
fassendes, spezielles Vertriebsnetz sowie iiber hohe
ortliche Lagerbestinde, so dafl sie zuverlissig und
schnell stets frische Erzeugnisse liefern kann,
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Auferdem wird in den Vitaminkatalogen von Roche
ausgefiihrt: ,In the development of the industrial
production of synthetic vitamins, Roche has been
playing a leading role and is the largest manufacturer
in this field“. Weiter heifst es: ,,Constant improve-
ment of manufacturing methods and strict analytical
control justify that Roche xs known throughout the
world for quality and service“

Nachfragestruktur

(9) Als Kiufer nicht abgepackter Vitamine treten
Unternehmen der Arzneimittel-, Lebensmittel- und
Futtermittelherstellung auf, die die Vitamine anderen
Erzeugnissen zusetzen. Die Vitaminnachfrage ist sehr
breit gestreut. So werden Vitamine nicht nur an
Groflabnehmer oder multinationale Unternehmens-
gruppen der vorerwihnten drei Bereiche, sondern
auch — hier allerdings in geringeren Mengen — an
kleinere und mittlere Unternehmen (Brotfabriken
und Laboratorien aller Art) sowie an Handwerksbe-
triebe (z. B. Bickereien) abgegeben.

Innerhalb des Gemeinsamen Marktes hat Roche ca.
5000 in den drei Bereichen titige Kunden.

Hauptinteressenten im Rahmen der Nachfrage, auf
die sich der Wettbewerb konzentriert, sind jedoch die
Groflabnehmer und multinationalen Unternehmens-
gruppen. Aus der Untersuchung der Kommission und
den Rundschreiben der Firma Roche ergibt sich, dafl
die Groflabnehmer bei der Deckung ihres Vitamin-
bedarfs vorzugsweise mindestens zwei oder drei Lie-
feranten groflere Auftrige erteilen.

(10) Die Unternehmen, die mit Roche die nachste-
hend beschriebenen , Treuevertrige® abgeschlossen
haben, sind iiberwiegend bedeutende Kunden von
Roche und gehdren zu den Hauptabnehmern von
Vitaminen. Bis auf einige wenige Ausnahmen kaufen
sic von Roche auf Grund dieser Vertrige die ge-
samte von ihr hergestellte Vitaminpalette und decken
ihren Bedarf ganz oder gréfitenteils bei Roche. Die
Unternehmen verteilen sich wie folgt auf die bereits
erwihnten drei Titigkeitsbereiche:

Arzneimittel

Beecham, Capsugel (Parke-Davis), American Cyana-
mid Company, Merck, Sandoz, Upjohn und Wyeth.
Lebensmittel

Afico (Nestlé), Nitrovit (Imperial Food Limited),

Pauls and Whites Foods Limited, Isaac Spencer and
Unilever.

Futtermittel -

Animedica, Dawe’s, Guyomarc’h, Organon (Akzo),
Protector, Provimi (Central Soya), Radar, Ralston
Purina, Ramikal Werk und Trouw.

In nachstehender Ubersicht sind die von vorgenann-
ten Unternehmen 1974 von Roche bezogenen Men-
gen an Vitaminen aufgefiihrt, die Roche selbst her-
stellt.
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Im Jahre 1974 beliefen sich die Vitaminkiufe der vor-
genannten Kunden innerhalb des Gemeinsamen
Marktes auf etwa 26 v. H. des Absatzes von Roche
und auf 16 v. H. des gesamten Vitaminabsatzes.

B. DAS VON DEM VERFAHREN
ERFASSTE VERHALTEN

(11) Im Rahmen ihrer Marktstrategie fiir den Ver-

trieb nicht abgepackter synthetischer Vitamine hat

Roche schon 1964 Vereinbarungen getroffen, die ihr
die Allein- oder Vorzugsbelieferung von Kunden
sichern, von denen die meisten bedeutend sind.

Diese Vereinbarungen, ,Treuevertrige® genannt,
weisen alle folgenden wesentlichen Merkmale auf:

— Die Abnehmer decken ihren Bedarf an von Roche
hergestellten Vitaminen ganz oder grofStenteils bei
Roche.
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— Roche befriedigt die Vitaminnachfrage der Ab-
nehmer ganz oder zum grofiten Teil, wobei sie
den auf dem nationalen Markt des Kunden je-
weils glinstigsten Preis anwendet.

— Roche zahlt den Kunden, die ihren Bedarf ganz
oder iliberwiegend bei ihr gedeckt haben, alljihr-
lich (mitunter auch halbjihrlich) einen unter Zu-
grundelegung der Gesamtkiufe berechneten Ra-
batt (bei der Rabattkalkulation werden so die
bei Roche getitigten Kiufe verschiedener Vita-
mingruppen zusammengezihlt).

— Die Rabatte sind von Kunde zu Kunde verschie-
den und reichen von 1 v. H. bis 5§ v. H.; eine Aus-
nahme bildet ein Kunde, bei dem die Rabatte
zwischen 12,5 v. H. und 20 v. H. liegen.

— Eine sogenannte ,englische Klausel® sieht vor,
dafl die Kunden Roche iiber ihnen von anderen
bekannten Herstellern (unter Ausschluff der
Hindler und Vermittler) zugehende Preisange-
bote unterrichten, die unter denen von Roche
liegen; sollte Roche ihre Preise nicht auf das
Preisniveau der anderen Angebote herabsetzen,
so ist es den Kunden freigestellt, von den anderen
Herstellern zu beziehen, ohne dafl sie den Treue-
rabatt fiir die bei Roche getitigten Kiufe ver-
lieren.

(12) Mehrere Rundschreiben der Muttergesellschaft
der Gruppe Roche an ihre Tochtergesellschaften
sowie das Protokoll einer Sitzung der Roche-Direk-
toren bestitigen die Hauptmerkmale dieses ,, Treue-
systems“ und stellen seine Vorteile fiir Roche heraus.

So wird dazu in einem Rundschreiben vom Dezember
1970 folgendes ausgefiihrt:

. Fidelity Contracts

According to the experience of various Roche
companies, fidelity contracts provide a very

a lower quotation from another vitamin
manufacturer, he will give Roche the
possibility to meet this quotation before he
places the order with the competitor in
question. Should Roche not be willing to meet
the price submitted to them, the customer is
free with regard to this particular purchase
without losing his fidelity status. The same
principle applies if Roche are unable to cover
the entire requirements of the customer due
to a shortage.

— At the end of the year the customer receives a
fidelity rebate on his overall purchases during
the year. This rebate will be cancelled entirely
if the customer has not complied with the
above principle for any single vitamin
required by him and manufactured by Roche.

Since the fidelity rebate is being paid at the end
of the year, there is no need for a written contract
in cases where customers are not favourable to
such a formal way of negotiating.

The fidelity rebate can also be substituted by
a turnover contract if the turnover target
represents about 90 % of the customer’s total
requirements and is being revised at the end of each
year in order to reflect the customer’s increased
purchasing power.

The advantages of such agreements are obvious.
If a feed mill for instance is purchasing Vitamin
A, E, B2, Carophyll, etc., even the most tempting
offer from a competitor like BASF for Vitamin
A and E alone cannot induce the customer to
change its supplier, because they would otherwise
lose the fidelity rebate for Carophyll and for the
vitamins BASF are not manufacturing. For the
same reason it is in many cases possible to make
the customer accept somewhat higher prices for
individual items than the one offered by the
competition, because the overall deal is still
favourable for him.“

efficient protection against competition, especially
as far as BASF are concerned. In our today’s
Management Information we have therefore made
a special provision for such contracts and would
like to give you a brief definition of their contents
and short description of their advantages. A
fidelity contract should cover the following
points:

— The customer undertakes to purchase at least
90 % of his total requirements of vitamins
from Roche.

— Roche applies automatically to all purchases
of customers their best price for the
quantity involved. Should the customer receive

In einem Rundschreiben vom Mai 1971 wird heraus-
gestellt, wie wichtig fiir Roche die Treue einer be-
stimmten Kundengruppe ist; ferner wird auf die
wichtige Rolle der Treuevertrige bei der Abschir-
mung des Marktes hingewiesen und die Moglichkeit
erortert, zu diesem Kundenkreis noch engere Be
ziehungen herzustellen:

»One rather serious factor which constantly
endangers our market share in the vitamin
business is that customers, especially in Europe,
tend to purchase their raw materials from at least
two different manufacturers. However, if we want
to retain a 65 % market share it is of cardinal
importance that we build up a large circle of
entirely faithful customers. In many countries we
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are in fact already successfully operating fidelity
contracts. However, the question was raised
whether we should now go one step further by
creating an even more far-reaching relationship
based on mutal confidence which resembles a
genuine partnership.“ (1)

Ein Vitamin C betreffendes Rundschreiben vom
August 1971 enthilt unter anderem zur Frage der
Treuevertrige nachstehende allgemeinen Ausfiih-
rungen:

Fidelity Contracts

We believe that most customers have realized
during the past years with its frequent shortages
in the field of fine chemicals, that in the long
run it is more important to have a reliable
supplier than to shop around for the lowest price.
The precarious Vitamin C situation, of which
customers will soon become aware, provides an
excellent opportunity — and possibly the last
one for a long time — to convince even the most
reluctant firm" of the advantage for such a
»partnership® between manufacturers and users
of the goods... Fidelity contracts, which are in
the first place designed to give security to the
customer, may therefore help you to penetrate
the market with the mentioned three vitamins
without a collapse of the present price levels.“

In einem Rundschreiben vom September 1970 be-
treffend Biotin (H) teilte Roche ihren Tochtergesell-
schaften mit, welche Maflnahmen zu treffen seien,
um einem Vordringen der Konkurrenz bei diesem
Vitamin zu begegnen.

Es heiflt hier unter anderem:

»In the third place, you should protect your
market through fidelity contracts or other
arrangements, such as giving confidential end-
year rebates to premixers and feedmills who are
willing to use and promote Biotin.

We hope that you will make positive use of
these inevitable developments, and we shall be
glad to inform you regularly about experience
gained on sales progress in other markets.“

In einem Protokoll einer Sitzung der Direktoren von
Roche und der ihrer Tochtergesellschaften (Versamm-
lung der europiischen ,Bulk Manager* vom 12. und
13. Oktober 1971) wirft Roche, Basel, folgende
Frage auf:

() Zu den wichtigsten Zielen einer solchen engeren Bezie-

hung gehoren die automatische Anwendung der giin- .

stigsten Preise von Roche fiir gleiche Mengen, die volle
Deckung des Bedarfs des Kunden, verbunden mit Vor-
zugsbelieferung bei Verknappungserscheinungen, sowie
ein kostenloser technischer Service.

»Biotin marketing policy

We trust that in the meantime you have been
able to study the mentioned documents and to
decide on the best course to be followed in your
market, particularly concerning the expansion of
biotin sales through special arrangements coupled
with confidential end-year rebates to selected
customers who are prepared to use and promote
Roche biotin.*

Die niederlindische Tochtergesellschaft bemerkte
hierzu:

»As far as the threat of competition intruding
into our market is concerned we believe to be
able to protect our present and possibly future
interests in the same way as we presently do
with the other vitamins, eg. in supply
agreements with customers for their total or part
of their year requirements.*

Nach dem gleichen Protokoll fafiten mehrere andere
Tochtergesellschaften ins Auge, das System der
Treuevertrige weiter auszubauen.

Aus diesem Protokoll ist auflerdem ersichtlich, welche
Bedeutung Roche den Vertrigen mit multinationalen
Kunden beimaf3, um auf dem Markt zu einer ,,Ruhe
an der Preisfront“ zu gelangen:

»Most Roche companies abroad have already
realized the importance of the multi-national
customers and have written to Basle about it.
Roche Holland says e.g. ,,We believe it of utmost
importance to further tie customers, not on a
national but preferably on an international level
to Roche. Instead of having to fight each time
a customer wants to buy, which in most cases
means an open fight on prices between three or
more suppliers, international agreements might
result in price quietness over a longer period
internationally.“

(13) Das in Rede stehende Verhalten wiirde einmal
verwirklicht mit Hilfe von Direktvertrigen der Mut-
tergesellschaft der Gruppe Roche mit den Mutter-
gesellschaften von Verarbeitungsunternehmen oder
Tochtergesellschaften, die fiir ithre Gruppe handeln.
Die Vertrige gelten fiir die Tochtergesellschaften der
Gruppen, die in den einzelnen Lindern im Vitamin-
bereich titig sind (hierzu gehoren je nach Lage des
Falles simtliche oder einige Mitgliedslinder des Ge-
meinsamen Marktes). Diese Vertrige, nachstehend
»multinationale Vertrige“ genannt, fallen generell am
meisten ins Gewicht, denn sie werden mit Grofi-
abnehmern geschlossen, die zu multinationalen Grup-

pen gehoren und gebietsmiflig einen vielfiltigen Be-
darf haben.
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Das fragliche System wird zum anderen nach allge-
meinen Weisungen der Muttergesellschaft durch Di-
rektvertrag zwischen den Tochtergesellschaften von
Roche und solchen Kunden angewendet, die in den
von ihnen bearbeiteten Gebieten ansissig sind. Diese
Vertrige werden im folgenden ,nationale Vertrige*
genannt.

Der Umfang des mit Hilfe der Vertrige gedeckten
Bedarfs und der Beginn der Treuebindung sind aus
folgender Ubersicht zu entnehmen:

Multinationale Vertrige

Bedarfsdeckung multinationale Vertrige T?ffé'ﬁ?nfﬁfmg
100 % Dawe’s 1971
- (Afico) Nestlé 1968

Merck 1971 (B6),

1972 (A, E)
Organon 1970
(Capsugel) Parke Davis 1967
R. Purina 1970
Sandoz 1965
Unilever 1974
Upjohn 1967
Wyeth 1963
90 % Provimi 1972
American Cyanamid 1971
Animedica 1973
Protector 1968
wesentlich Trouw 1971

Nationale Vertrige
R .. Beginn der

Bedarfsdeckung nationale Vertrige Treuebindung
100 % Unilever 1974
80% Animedica 1972
70 % Guyomarc’h 1972
wesentlich Beecham 1972
Nitrovit - 1973
Pauls and Whites 1972
Radar 1971
Ramikal 1972
I. Spencer 1973

Die Treuebindung dauerte mindestens bis Ende 1974,

(14) Die vorstehend beschriebenen Merkmale haben
wie folgt in die fraglichen 26 Vertrige Eingang ge-
funden:

Durch einige Vertrige (Dawe’s, Organon, Provimi,
Ralston Purina, American Cyanamid, Radar,
Animedica  (nationaler  Vertrag), Guyomarc’h
Beecham (1973), Nitrovite, Pauls and Whites und
I[saac Spencer) wird der Kunde ausdriicklich ver-
pflichtet, einen bestimmten Teil seines Bedarfs bei
Roche zu decken, wobei Roche als Gegenleistung
hierfiir einen Rabatt gewihrt und die ,englische
Klausel“ anwendet (letztere gilt nicht im Falle von
Guyomarc’h. Der Vertrag Provimi wurde am
27. November 1974 geindert; dabei wurde der Ra-
batt von 5 auf 2,5 v. H. gesenkt und in eine ,,Delkre-
dereprovision® umgewandelt (s. folgende Nummer).

(15) Andere Vertrige (Afico (Nestlé), Capsugel
(Parke Davis) und Upjohn) enthalten jeweils eine
Bestimmung, wonach Roche-Basel dem Vertragspart-
ner als Gegenleistung dafiir, daf$ der Partner fiir die
Zahlung der Rechnungen seitens der Tochtergesell-
schaften seiner Gruppe biirgt, eine ,Delkrederepro-
vision® zahlt.

Die Treueverpflichtung findet sich in den genannten
Vertrigen in verschiedenartiger Form. So verpflich-
ten sich Nestlé und Upjohn ausdriicklich in bezug
auf ihren gesamten Bedarf. Im Vertrag Capsugel
(Parke Davis) bringen einige Tochtergesellschaften
von Parke Davis ihre ,,Absicht* zum Ausdruck, ihren
gesamten Vitaminbedarf bei Roche zu decken.

Die englische Klausel findet sich ausdriicklich in den
Vertrigen mit Afico (Nestlé) und Capsugel (Parke
Davis).

(16) In anderen Vertrigen (Animedica, Vertrag im
multinationalen Rahmen, Protector, Ramikal, Sandoz,
Trouw und Wyeth) wird der Rabatt in folgender
Weise gewihrt: Unter der ,Voraussetzung“ einer
80 %igen Treue (Animedica), ,in der BErwartung®
einer gleichen Treue (Protector), ,unter der Bedin-
gung®, dafl der Bedarf hauptsichlich bei Roche ge-
deckt wird (Ramikal), als Gegenleistung fiir die Ver-
pflichtung, den Tochtergesellschaften zu ,empfeh-
len“, ihren Gesamtbedarf bei Roche zu decken
(Sandoz), unter Beriicksichtigung der zwischen Roche
und ihremi Kunden entstandenen engen Beziehung,
in der die Absicht zum Ausdruck kommt, den Grof3-
teil des Bedarfs durch Kiufe bei Roche zu decken
(Trouw), sowie als Gegenleistung fiir die Verpflich-
tung, simtliche Vitamine bevorzugt von Roche zu
beziehen (Wyeth). Die englische Klausel findet sich
ausdriicklich in den mit Animedica, Ramikal, Sandoz,
Trouw und Wyeth geschlossenen Vertrigen.

(17) Die Unilever-Gruppe hat mit Roche einen multi-
nationalen Vertrag und einen nationalen Vertrag fiir
das Vereinigte Kénigreich fiir Vitamin A geschlossen.

Der multinationale Vertrag wurde zwischen Roche-
Basel und Unilever Inkoop (Niederlande) geschlos-
sen; letztgenanntes Unternehmen fungiert dabei als
Einkaufszentrale und Koordinierungsstelle fiir die
europiischen Tochtergesellschaften der Gruppe.
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Auf Grund dieses Vertrages hat Roche die Unilever-
Gruppe zu versorgen; dabei ist der Umfang der Lie-
ferungen nur annihernd beziffert und nach dem
Umfang des Bedarfs festgesetzt. Der Vertrag enthilt
auch die englische Klausel. Ein Rabatt ist hier zwar
nicht ausdriicklich vorgesehen, doch haben Roche-
Basel und Unilever Inkoop einen Sonderpreis verein-
bart, der niedriger ist als der Preis, den die Tochter-
gesellschaften von Roche anwenden; die Differenz
zwischen dem seitens der Tochtergesellschaften von
Roche den Unilever-Tochtergesellschaften in Rech-
nung gestellten Preis und dem vereinbarten Sonder-
preis wird von Roche in halbjihrlichen Abstinden
an Unilever Inkoop gezahlt.

(18) Die zwischen Roche und Merck im Bereich
der Vitamine A, E und B6 geschlossenen Vertrige
enthalten die folgenden wesentlichen Merkmale:

— Vitamin A

Roche verpflichtet sich, den Gesamtbedarf von
Merck zu decken, wihrend letztgenanntes Unter-
nehmen die Verpflichtung iibernimmt, seinen ge-
samten Bedarf bei Roche zu kaufen. Roche ver-
pflichtet sich, Merck gegeniiber seinen giinstigsten
Preis und seine giinstigsten Verkaufsbedingungen
anzuwenden. Ferner ist ein Mindestrabatt von
12,5 v. H. vorgesehen, der bis auf hochstens 20
v. H. aufgestockt werden kann. Daneben enthilt
der Vertrag die englische Klausel. Der Vertrag
ist fiir die Dauer von 5 Jahren geschlossen.

— Vitamin E

Roche verpflichtet sich, den gesamten Bedarf von
Merck zu decken, wihrend Merck die Verpflich-
tung iibernimmt, nur bei Roche einzukaufen. Da-
bei wird ein Mindestrabatt von 15 v. H. (H6chst-
grenze: 20 v.H.) festgesetzt und eine englische
Klausel aufgenommen. In jedem Falle rdumt
Roche der Firma Merck seine giinstigsten Preise
und seine giinstigsten Verkaufsbedingungen ein.
Der Vertrag ist fiir einen Zeitraum von § Jahren
geschlossen.

— Vitam{n B6

Hier verpflichtet sich Roche, den gesamten, die
Eigenproduktion von Merck iibersteigenden Be-
darf zu decken, wihrend Merck die Verpflichtung
iibernimmt, nur von Roche zu beziehen. Ein Ra-
batt von 20 v.H. sowie eine englische Klausel
sind vorgesehen. Der Vertrag wird fiir einen Zeit-
raum von 5 Jahren geschlossen.

II. Zuwiderhandlung gegen Artikel 86

(19) Nach Artikel 86 des EWG-Vertrages ist mit
dem Gemeinsamen Markt.unvereinbar und verboten
die mifSbriuchliche Ausnutzung einer beherrschen-
den Stellung auf dem Gemeinsamen Markt oder auf

einem wesentlichen Teil desselben durch ein oder
mehrere Unternehmen, soweit dies dazu fiihren kann,
den Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintrich-
tigen.

Der relevante Markt

(20) Jede Vitamingruppe bildet einen gesonderten
Markt, da sie zur Befriedigung eines gleichbleibenden
Bedarfs besonders geeignet und mit anderen Gruppen
oder anderen Erzeugnissen nicht oder nur in gerin-
gem MafSe austauschbar ist.

.Bei den von dieser Entscheidung betroffenen Pro-

duktmirkten handelt es sich um folgende Vitamin-
gruppen: A, B2, B6, C, E, Biotin (H), Pantothen-
saure (B3).

Der von dieser Entscheidung betroffene riumliche
Markt ist der gesamte Gemeinsame Markt.

Marktbeberrschende Stellung

(21) Auf den relevanten Mirkten ist Roche in ihrem
Verhalten insgesamt so unabhingig, dafl sie einen
wirksamen Wettbewerb innerhalb des Gemeinsamen
Marktes verhindern kann und somit eine beherr-
schende Stellung auf diesen Mirkten erhilt.

Diese beherrschende Stellung ergibt sich aus folgen-
dem:

— Die Marktanteile von Roche fiir die einzelnen
vorerwihnten Vitamine sind sehr grof}, da sie
von 95 v. H. fiir die Vitamine B6 und H bis zu
47 v.H. (der Anteil des zweitgrofiten Herstellers
ist nur etwa halb so groff) fiir das Vitamin A
reichen. -

— Roche stellt ein viel breiteres Vitaminsortiment
her als ihre Wettbewerber. Da sich der Bedarf
vieler Verbraucher auf mehrere Vitamingruppen
erstreckt, kann Roche auf den einzelnen Mirkten
im Vergleich zu den iibrigen Herstellern eine vom
Wettbewerb viel unabhingigere Verkaufs- und
vor allem Preisstrategie verfolgen.

Bei der Beurteilung der marktbeherrschenden Stel-
lung von Roche ist aufferdem zu beriicksichtigen,
daff Roche fiir alle Vitamine zusammen der grofite
Hersteller der Welt ist, daff ihr Umsatz den aller
iibrigen Hersteller zusammen iibersteigt und daf8 sie
einen technologischen und kommerziellen Vorsprung
vor ihren Wettbewerbern besitzt. Da der Zugang zu
den Vitaminmirkten auflerdem nur dann rentabel
ist, wenn umfangreiche spezifische Investitionen vor-
genommen und die Kapazititen fiir lange Zeitriume
geplant werden, ist nicht anzunehmen, dafl das et-
waige Erscheinen neuer Wettbewerber auf diesem
Markt die Stellung von Roche derzeit merklich dn-
dern kann.
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Mifbrauch

(22) Das vorstehend beschriebene Verhalten von
Roche (oben Nrn. 10 bis 18) stellt den Miflbrauch
einer beherrschenden Stellung dar. Denn es ist ge-
eignet, die Wahlfreiheit und die Gleichbehandlung
der Abnehmer zu beeintrichtigen und den Wettbe-
werb zwischen Herstellern von nicht abgepackten
Vitaminen im Gemeinsamen Markt einzuschrinken.
Auflerdem ist es geeignet, den Handel zwischen Mit-
gliedstaaten zu beeintrichtigen.

Dieses Verhalten wird durch folgende Merkmale ge-
kennzeichnet:

a) Roche hat ihre Kunden durch eine ausdriickliche
Ausschliefllichkeitsbindung, durch Treuerabatte
oder sonstige Mafinahmen gebunden, ihren ge-
samten Bedarf oder einen sehr bedeutenden Teil
hiervon ausschliefSlich oder bevorzugt bei ihr zu
decken.

b) Die Preisvorteile werden nicht gewiahrt nach
MafSgabe der unterschiedlichen Kosten, die sich
fiir Roche insbesondere aus den nach Mengen
unterschiedlichen Lieferungen ergeben, sondern
danach, ob der Bedarf in seiner Gesamtheit oder
zu einem sehr bedeutenden Teil bei Roche ge-
deckt wird.

¢) In bestimmten Fillen wird der Rabatt auf der
Grundlage der Gesamtkiufe berechnet, so daf
die Beziige von Vitaminen einer Gruppe mit denen
anderer Gruppen zusammengezihlt werden (Ge-
samtsortimentsrabatt). :

d) Die Vertrige enthalten im allgemeinen die soge-
nannte ,englische Klausel“, die folgende Bedeu-
tung hat: Die Kunden sind verpflichtet, Roche
iiber Preisangebote anderer Hersteller zu unter-
richten, wenn diese niedriger als die von Roche
praktizierten Preise sind. Ermifligt Roche ihre
Preise nicht auf das Niveau dieser Preisangebote,
so steht es den Abnehmern frei, von den be-
treffenden Herstellern zu beziehen, ohne daf$ sie
den Rabatt fiir die von Roche bezogenen Vita-
mine verlieren. In einigen Vertrigen hat Roche
festgelegt, daff es sich um Angebote ,bekannter®
Hersteller handeln muf$ (Hindler und Vermittler
sind ausgeschlossen).

{23) Die betreffenden Vertrige enthalten keine ein-
heitliche Regelung beziiglich der Verpflichtungen
der Kunden. Alle sind jedoch so gestaltet, dafd
das angestrebte Ziel erreicht wird: Der Kunde
bezieht seinen gesamten Vitaminbedarf oder einen
wesentlichen Teil hiervon von Roche. Einige Ver-
trige enthalten die ausdriickliche Verpflichtung
des Kunden, seinen gesamten oder fast seinen ge-
samten Bedarf bei Roche zu decken. In anderen Ver-
trigen sind Treuerabatte vorgesehen. Bei weiteren
Vertrigen ergibt sich aus den Umstinden, daf§ als

Gegenleistung  fiir eine Ausschlielichkeitsbindung
des Kunden Preisvorteile gewihrt werden. Das gilt
fiir die Fille, in denen der Rabatt als Delkredere-
Provision bezeichnet wird. Denn dieses Delkredere
wird nicht fiir selbstindige Dritte geleistet, sondern
fiir Tochter- oder Schwestergesellschaften innerhalb
bekannter und durchaus zahlungsfihiger multinatio-
naler Gruppen. Die laufenden Geschiftsverbindlich-
keiten dieser Gesellschaften bediirfen keiner irgend-
wie gearteter Garantie.

(24) Die in den Vertrigen vereinbarte Ausschlief3-
lichkeit fiir die Beziehungen zwischen Roche und
ihren Kunden stellt einen MifSbrauch im Sinne des
Artikels 86 dar. Denn sie ist unvereinbar mit dem
Ziel des Artikels 3 Buchstabe f) des Vertrages, wo-
nach der Wettbewerb innerhalb des Gemeinsamen
Marktes vor Verfilschungen zu schiitzen ist, und
insbesondere mit Artikel 86 Buchstabe c¢).

Dadurch, daff Roche mit ihren Kunden eine Aus-
schlieflichkeit fiir die Deckung deren gesamten Be-
darfs oder eines sehr bedeutenden Teils davon ver-
einbart, verlieren diese Kunden jede Moglichkeit,
ihre Versorgungsquellen frei- zu wihlen, und sie
werden an diesen Lieferanten gebunden. Der von
Roche "gewihrte Preisvorteil ist die Gegenleistung
dafiir, dafs diese Kunden ihre Moglichkeit aufgeben,
einen wesentlichen Teil ihres Bedarfs bei Konkurren-
ten zu decken. Falls der Kunde diese AusschliefSlich-
keit nicht beachtet und einen Teil seines Bedarfs
von einem anderen Vitaminhersteller bezieht, verliert
er den Treuerabatt nicht nur fiir diesen Teil, son-
dern fiir die Gesamtheit seiner Beziige von Roche.
Diese einschrinkende Wirkung wird dadurch ver-
schirft, dal der Rabatt auf der Grundlage der Ge-
samtbeziige berechnet wird, so daff die Beziige von
Vitaminen einer Gruppe mit denen von Vitaminen
anderer Gruppen zusammengezihlt werden (Ge-
samtsortimentsrabatt).

Die betreffenden Vertrige bewirken auflerdem eine
Beeintrichtigung des Wettbewerbs zwischen Vitamin-
herstellern. Durch die zwischen Roche und ihren
Kunden festgelegte Ausschliefllichkeit wird anderen
Vitaminherstellern der Zugang zu diesen Roche-
Kunden gesperrt. Der von Roche gewihrte Treue-
rabatt wirkt sich bei Mengen von einer bestimmten
Gréfsenordnung so aus, dafs fiir diese Roche-Kunden
der Bezug von anderen Herstellern praktisch un-
mdglich gemacht oder zumindest sehr erschwert
wird.

(25) Die sogenannte ,englische“ Klausel stellt nur
eine sehr begrenzte Liockerung des von Roche ange-
wendeten Systems dar. Das Argument, diese Klausel
lasse dem Kunden tatsichlich die Freiheit, von Kon-
kurrenten von Roche zu beziehen, verkennt die
Funktion dieser Klausel. Diese Klausel, die Roche die
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Unterrichtung iiber die von ihren Konkurrenten an-
gewendeten Preise erleichtert, behilt Roche die Ent-
scheidung dariiber vor, ob es dem betreffenden Kun-
den freisteht, von dem Konkurrenten zu beziehen,
der ein giinstigeres Preisangebot macht. Nur dann,
wenn Roche es ablehnt, ihren Preis zu ermifiigen,
kann sich der Kunde an den Konkurrenten wenden.
Diese Moglichkeit wird auflerdem noch einge-
schrinkt, wenn verlangt wird, daff es sich um ein
Angebot eines ,bekannten® Herstellers aus den Ge-
biet des Kunden handeln mufS; Angebote aus an-
deren Gebieten oder anderen Mitgliedslindern blei-
ben also aufler Betracht. Liegt ein Auftrag vor, an
dem Roche interessiert ist, weil es sich um eine
grofle Menge, ein wichtiges Vitamin oder um einen
bekannten Konkurrenten handelt, so ist Roche we-
gen ihrer starken Stellung auf dem Vitaminmarkt
zweifellos in der Lage, ihren Preis anzupassen und
somit die Ausschliefflichkeit der Versorgung des be-
treffenden Kunden aufrechtzuerhalten. Roche ent-
scheidet demnach von Fall zu Fall auf Grund der
gegebenen Verhiltnisse iliber den teilweisen Zugang
eines Konkurrenten zu dem Markt, den sie sich vor-
behalten hat.

(26) Soweit die betreffenden Vertrige Treuerabatte
vorsehen als Gegenleistung fiir die Roche von dem
Kunden gewihrte Ausschliefllichkeit, liegen aufler-
dem die Voraussetzungen des Artikels 86 Buchstabe
¢) vor. Denn die betreffenden Rabatte fithren zu
einer Diskriminierung zum Nachteil der Roche-Kun-
den, die nicht in deren Genufl gelangen, und der
Roche-Kunden, die geringere Rabatte erhalten. Das
Roche-System fiihrt dazu, daf§ gegeniiber zwei Wirt-
schaftsunternehmen, die von Roche die gleiche
Menge von .Vitaminen bezogen haben, unterschied-
liche Netto-Preise angewendet werden, wenn ein
Unternehmen auflerdem von einem anderen Herstel-
ler bezogen hat. Demnach sind unterschiedliche Be-
dingungen bei gleichwertigen Leistungen gegeniiber
Handelspartnern angewendet worden, wodurch diese
im Wettbewerb benachteiligt worden sind.

(27) Das betreffende Verhalten ist geeignet, den
Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintrichtigen,
da es die Ein- und Verkaufsmoglichkeiten von in
verschiedenen Mitgliedstaaten ansissigen Abnehmern
und Lieferanten nicht abgepackter Vitamine einengt
und sich somit unmittelbar auf die Handelsstréme
zwischen Mitgliedstaaten in einer Weise auswirke, die
der Verwirklichung der Ziele eines -einheitlichen
Marktes abtriglich sein kann. Auflerdem zeigt die
Priifung der Statistiken iiber die Einfuhr unverpack-
ter Vitamine in die Linder des Gemeinsamen Mark-
tes, daf8 fast die Hilfte des Umsatzes mit unver-
packten Vitaminen in der Gemeinschaft auf inner-
gemeinschaftliche Einfuhren entfillt. Im vorliegenden
Fall wird also ein bereits weitgehend innergemein-
schaftlicher Handel durch die betreffenden Vertrige
in seiner Entwicklung gehemmt.

Nr. L 223/37

Geldbufle

(28) Nach Artikel 15 Absatz 2 der Verordnung
Nr. 17 kann die Kommission gegen Unternehmen
Geldbuflen festsetzen, wenn sie vorsitzlich oder fahr-
lassig gegen Artikel 86 verstoffen. Bei der Festsetzung
der Hohe der Geldbuf8e ist neben der Schwere des
Verstofles auch die Dauer der Zuwiderhandlung zu
beriicksichtigen.

Gegen Roche ist eine Geldbufle festzusetzen.

Roche hat die obenbeschriebene Zuwiderhandlung
vorsatzlich, zumindest aber fahrlissig, begangen. Die
angefithrten Rundschreiben von Roche zeigen deut-
lich, dafl die von Roche angestrebten Ziele und
erwarteten Wirkungen die spiirbare Einschrinkung
des Wettbewerbs waren. Roche mufite erkennen, daf§
solch ein wettbewerbsbeschrinkendes Verhalten mit
Artikel 86 unvereinbar war.

Bei der Wiirdigung der Schwere des Verstofes ist
zu beriicksichtigen, dafl das festgestellte Verhalten
seiner Natur nach eine starke Behinderung des Wett-
bewerbs darstellt und daff es seinen Ausdruck in
einer groflen Anzahl von Vertrigen gefunden hat, bei
denen es um bedeutende Mengen von Vitaminen
ging. Diese Vertrige sind mit wichtigen Abnehmern
mit Sitz in mehreren Mitgliedstaaten abgeschlossen
worden, deren Titigkeitsfeld sich auf das Gesamt-
gebiet oder zumindest auf einen sehr groflen Teil
des Gemeinsamen Marktes erstreckte.

Hinsichtlich der Dauer der Zuwiderhandlung ist fest-
zustellen, daff das beanstandete Verhalten 1964
seinen Anfang genommen hat und seinen Nieder-
schlag in einer stets wachsenden Anzahl von Ver-
trigen fand. Die ersten Vertrige sind erst Ende 1974
auf das Einschreiten der Kommission hin aufgelost
worden.

Fiir die Festsetzung der Hohe der Geldbufle zieht
die Kommission aber nur den Zeitraum von 1970
bis Ende 1974 in Betracht. Von 1970 an hat sie ohne
jeden Zweifel die Formulierung und Anwendung
einer konsequenten Politik der Treuevertrige durch
Roche festgestellt, wihrend Ende 1974 die ersten
Vertrige aufgelost wurden. Das heifft, dafl eine
Dauer von fiinf Jahren zu Grunde zu legen ist.

(29) Roche hat seinen Firmensitz zwar aufSerhalb
des Gemeinsamen Marktes, besitzt aber im Gemein-
samen Markt mehrere Tochtergesellschaften, beson-
ders in der Bundesrepublik Deutschland.

Fiir die Zahlung der Geldbufle ist deshalb der in
Rechnungseinheiten ausgedriickte Betrag in deutsche
Mark umzurechnen —
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HAT FOLGENDE ENTSCHEIDUNG ERLASSEN:

Artikel 1

Die Hoffmann-La Roche & Cie AG hat eine Zuwider-
handlung gegen Artikel 86 des Vertrages begangen,
indem sie Vertrige abgeschlossen hat, die fiir die
Kiufer die Verpflichtung oder — durch die Gewih-
rung von Treueprimien den Anreiz mit sich brach-
ten, von Hoffmann-La Roche ausschliellich oder
vorzugsweise die Gesamtheit oder den wesentlichen
Teil ihres Bedarfs an Vitaminen zu beziechen.

Artikel 2

Hoffmann-La Roche hat die festgestellte Zuwider-
handlung unverziiglich abzustellen.

Artikel 3

Hoffmann-La Roche wird eine Geldbufle von 300 000
Rechnungseinheiten (dreihunderttausend), das ist ein

Betrag von 1098 000 Deutsche Mark (eine Million
achtundneunzigtausend), auferlegt.

Die Geldbufle ist innerhalb eines Zeitraums von drei

Monaten, von der Zustellung dieser Entscheidung
an gerechnet, zu entrichten,

Diese Entscheidung stellt nach Artikel 192 EWG-
Vertrag einen vollstreckbaren Titel dar.

Artikel 4

Diese Entscheidung ist an die Firma Hoffmann-La
Roche & Cie AG, Basel (Schweiz), gerichtet. '

Briissel, den 9. Juni 1976

Fiir die Kommission

Der Vizeprdsident
Patrick J. HILLERY




