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KOMMISSIONEN

KOMMISSIONENS BESLUTNING

af 31. januar 2001

om en fusions uforenelighed med fellesmarkedet og med E@S-aftalen

(Sag COMP/M.2097 — SCA/Metsi Tissue)

(meddelt under nummer K(2001) 177)

(Kun den engelske udgave er autentisk)

(E@S-relevant tekst)

(2002/156/EF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPAISKE FALLESSKABER HAR —

under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europaiske
Fzllesskab,

under henvisning til aftalen om Det Europaiske @konomiske
Samarbejdsomrade, serlig artikel 57,

under henvisning til Rddets forordning (E@F) nr. 4064/89 af
21. december 1989 om kontrol med fusioner og virksomheds-
overtagelser (), senest @ndret ved forordning (EF) nr.
1310/97 (3, sarlig artikel 8, stk. 3,

under henvisning til Kommissionens beslutning af 26. septem-
ber 2000 om at indlede procedure i denne sag,

efter at have givet de deltagende virksomheder lejlighed til at
fremsatte deres bemarkninger til Kommissionens indsigelser,

under henvisning til udtalelse fra Det Ridgivende Udvalg for
Kontrol med Fusioner og Virksomhedsovertagelser (?), og

UD FRA FOLGENDE BETRAGTNINGER:

(1) Den 11. august 2000 modtog Kommissionen i henhold
til artikel 4 i Radets forordning (EQF) nr. 4064/89 (»fu-

() EFT L 395 af 30.12.1989, s. 1; berigtiget i EFT L 257 af 21.9.1990,
s. 13.

() EFT L 180 af 9.7.1997, s. 1.

(%) EFT C 52 af 27.2.2002.

sionsforordningen«) en anmeldelse af en planlagt fusion
gdende ud pd, at SCA Molnlycke Holding BV (»SCA«)
erhverver enekontrollen med hele Metsi Tissue Corpora-
tion (»MT«).

Efter gennemgang af anmeldelsen konkluderede Kom-
missionen, at den anmeldte transaktion faldt ind under
fusionsforordningen og rejste alvorlig tvivl med hensyn
til dens forenelighed med fallesmarkedet, fordi den
kunne skabe eller styrke en dominerende stilling, som
ville bevirke, at den effektive konkurrence ville blive
betydeligt hemmet pa fellesmarkedet eller en vasentlig
del af det og i det omrade, der er omfattet af E@S-afta-
len. Den 26. september 2000 besluttede Kommissionen
derfor at indlede procedure efter fusionsforordningens
artikel 6, stk. 1, litra c), og E@S-aftalens artikel 57.

I. PARTERNE

SCA er et helejet datterselskab af Svenska Cellulosa AB,
som er aktiv inden for tra- og papirindustrien og har
specialiseret sig i fremstilling af hygiejneprodukter,
transportemballage og grafisk papir. SCA fremstiller og
afseetter en bred vifte af tissuepapirbaserede hygiejnepro-
dukter overalt i E@S.

MT er aktiv inden for fremstilling af tissuepapirproduk-
ter, bagepapir og papir til madlavning. Hovedaktionaren
(66 %) er Metsa-Serla Corp., som er en finsk treeforarbej-
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dende virksomhed. MT har produktionsanleg i Sverige,
Tyskland, Finland, Polen og pa De Kanariske @er.

II. TRANSAKTIONEN OG FUSIONEN

SCA agter at erhverve enekontrollen med MT. Trans-
aktionen indgdr i en sterre udveksling af aktier mellem
Svenska Cellulosa og Metsi-Serla, der omfatter tre
anmeldte transaktioner: sag COMP/M.2020 — Metsi-
Serla/Modo (%), sag COMP/M.2032 — SCA Packaging|
Metsi Corrugated (%) og den her omhandlede.

Den planlagte transaktion, hvor SCA vil erhverve ene-
kontrollen med MT, er folgelig en fusion efter fusions-
forordningens artikel 3, stk. 1, litra b).

III. FALLESSKABSDIMENSION

De deltagende virksomheder har tilsammen en samlet
verdensomsatning pd over 5 mia. EUR (SCA 7,366 mia.
EUR, MT 586 mio. EUR). Hver af de deltagende virk-
somheder har en samlet omsatning inden for Fellesska-
bet pé over 250 mio. EUR (SCA [...] (*) mia. EUR, MT
[...] (*) mio. EUR). Ingen af de deltagende virksomheder
har mere end 2[5 af deres omsxtning i en og samme
medlemsstat. Den anmeldte transaktion har derfor
feellesskabsdimension efter fusionsforordningens artikel
1, stk. 2.

Den anmeldte transaktion er en samarbejdssag i henhold
til artikel 57 i E@S-aftalen og artikel 2, stk. 1, litra ¢), i
protokol 24 til denne aftale. Sagen skal folgelig behand-
les af Kommissionen i samarbejde med EFTA-Tilsyns-
myndigheden i overensstemmelse med E@S-aftalens arti-
kel 58.

IV. FORENELIGHED MED FALLESMARKEDET

Begge parter er producenter af en bred vifte af tissuepa-
pirprodukter sdsom toiletpapir, kekkenruller, papirlom-
metorkleeder og servietter. Produktionsprocessen bestér i
alt vaesentligt af tre faser.

a) Stoftilberedning, hvor papirmasse (pulp) eller retur-
papir behandles pd en sddan madde, at det er egnet
til at kere gennem papirmaskinen

(% Kommissionens beslutning af 4. august 2000.

(°) Kommissionens beslutning af 25. august 2000.
(*) Dele af denne tekst er blevet redigeret for at sikre, at der ikke

offentliggores fortrolige oplysninger; disse dele er markeret med
kantet parentes og asterisk.

1

12)

(13)

(14)

(16)

17)

b) Papirfremstilling, hvor der af tilberedt papirmasse
eller returpapir fremstilles primeerpapir pd maskin-
ruller

¢) Efterbearbejdning af primeerpapir til de forskellige
feerdigprodukter og emballagetyper.

De store producenter er normalt vertikalt integrerede og
aktive inden for alle tre produktionsfaser, medens min-
dre virksomheder ofte kun er aktive i efterbearbejdnings-
fasen.

Primarpapir pd maskinruller er rdmaterialet til tissue-
produkter. Der er tale om en skalaintensiv produktion,
der normalt kreaever, at produktionsanleggene korer med
noget nzr fuld kapacitet.

[ efterbearbejdningsfasen oprulles papirrullen, papiret
skaeres, dekoreres, prages, foldes eller perforeres, alt
efter hvilket produkt der gnskes, og emballeres. Denne
sidste produktionsfase er mindre skalaintensiv end frem-
stillingen af primarpapir, men til mange produkter
kraeves der specialudstyr.

A. RELEVANTE PRODUKTMARKEDER

Der er overlapning mellem parternes aktiviteter inden
for udbud af primarpapir pd maskinruller og efterbear-
bejdede produkter.

A.1. PRIMART TISSUEPAPIR

Pi linje med definitionen i Kimberly-Clark/Scott-
sagen (%) gor SCA gzldende, at primert tissuepapir ber
anses at udgere ét relevant produktmarked. Dette
primere tissuepapir kan fremstilles pa basis af tremasse
eller returpapir eller en kombination af begge.

Parterne producerer hovedsagelig primeert tissuepapir til
eget brug, men selger tillige overskydende mangder til
andre virksomheder, der efterbearbejder det. 1 perioder
med en utilstreekkelig intern produktion kan parterne
ogsd kebe primert tissuepapir fra andre tissueproducen-
ter.

Det relevante produktmarked anses at vere markedet
for udbud af primert tissuepapir til tredjeparter.

A.2. EFTERBEARBEJDEDE PRODUKTER

De efterbearbejdede faerdigprodukter afsattes til detail-
forhandlere (forbrugervarer) og til distributerer til
erhvervs- og institutionssektoren. Sidstnavnte omfatter
salg til hoteller, restauranter og cateringvirksomheder
samt andre virksomheder. Selv om toiletpapir og serviet-
ter selges bdde som forbrugervarer og til erhvervs- og
institutionssektoren, udger produkter til forbrugersekto-

(%) Kommissionens beslutning 94/435/EF i sag M.623 - Kimberly-

Clark/Scott (EFT L 183 af 23.7.1996, s. 1).
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(18)

(19)

(20)

(21)

ren og produkter til erhvervs- og institutionssektoren
forskellige produktmarkeder, da de swlges gennem for-
skellige distributionskanaler og til forskellige kunder, og
de er derfor ikke indbyrdes substituerbare. Dette stem-
mer overens med den konklusion, Kommissionen drog i
Kimberly-Clark/Scott-beslutningen, og  er  blevet
bekreftet af Kommissionens undersogelser.

Produkter til forbrugersektoren

[ anmeldelsen fremlagde SCA data baseret péd fire
serskilte produktmarkeder for produkter til forbruger-
sektoren:

a) toiletpapir

b) kekkenruller

¢) lommetorkleder og ansigtsservietter

d) servietter.

Disse fire produkter anses at udgere sarskilte produkt-
markeder, eftersom deres priser, fysiske egenskaber og
anvendelsesformal er forskellige. Markedsundersegelsen
bekreaftede, at disse fire produkter md anses at reprasen-
tere fire forskellige relevante produktmarkeder.

Meerkevarer og handelsmerkeprodukter

Inden for hvert af produktmarkederne i forbrugersekto-
ren findes der sdvel markevarer som handelsmarker,
dvs. produkter solgt under detailhandlerens eget mearke.
Begge parter rdder over sterke nordiske (7) merker, og
de er ogsé aktive inden for salg af handelsmarkeproduk-
ter. Uden for Sverige, Norge og Finland salger parterne
fortrinsvis deres produkter under handelsmeerker. SCA
mener, at merkevarer og handelsmerkeprodukter til-
herer det samme produktmarked.

I Kimberly-Clark/Scott blev spergsmalet om, i hvilket
omfang de endelige forbrugere ansd markevarer og han-
delsmerkeprodukter for at indgd i det samme marked,
droftet indgdende. Kommissionen fastslog, at i britiske
detailbutikker blev handelsmerkeprodukter prissat i for-
hold til ferende merkevarer, og at i det mindste nogle
kunder var villige til at skifte mellem maerkevarer og
handelsmarkeprodukter som reaktion pa salgsfremstad.
Fra parterne og tredjeparter er der fremlagt forskellige
gkonometriske analyser baseret pd scannerdata fra Niel-
sens supermarkedsundersggelser med henblik pd en
direkte vurdering af, hvorvidt priserne pd meerkevarer

() Norden defineres i denne beslutning som Norge, Sverige, Danmark

og Finland.

(22)

(24)

blev pavirket af priserne pd handelsmarkeprodukter.
Kommissionen anerkendte, at det ikke ud fra de frem-
lagte analyser kunne udelukkes, at handelsmarkeproduk-
ter konkurrerede med meerkevarer i detailhandelen. De
fleste af de adspurgte i Kommissionens markedsunderse-
gelse i denne sag har ogsd veret af den opfattelse, at
merkevarer og handelsmarkeprodukter herer til det
samme marked i detailleddet.

I Kimberly-Clark/Scott fandt Kommissionen imidlertid
ogsd, at denne fusions reelle virkning for konkurrencen
1 i dens virkninger p& markedet for markevare-tissue-
produkter, hvor den nye enhed ville komme til at
besidde de to sterste mearker pd det relevante geografi-
ske marked (Det Forenede Kongerige og Irland). Kom-
missionen beskrev, hvor vigtigt det var, at der fortsat
fandtes markevarer, selv i de store detailbutikker, hvor
handelsmarkeprodukter har fiet stigende betydning.
Merkevarerne blev betragtet som varende nedvendige
for at tiltreekke kunder, for at kunne tilbyde et til-
strakkeligt stort udvalg og give forbrugeren noget at
sammenligne handelsmearkeprodukterne med. De store
detailkeeder, som Kommissionen forherte sig hos,
betragtede den nye enheds to sterste marker som meget
vigtige marker. Kommissionen konkluderede, at detail-
forhandlerne ville blive athange af den nye enhed med
hensyn til de vigtige maerker. Med hensyn til salg af han-
delsmarkeprodukter fokuserede Kommissionen derimod
pd, om udbuddet og kapaciteten var stor nok til at
dekke detailforhandlernes behov.

Markedsundersogelserne i denne sag har bekraftet, at
for fusionsparternes kunder er der en betydelig forskel
med hensyn til den méde, hvorpd de skaffer sig marke-
varer og handelsmerkeprodukter. Selvom supermarke-
derne er de storste aftagere af begge produkttyper, er
der en veesentlig forskel pd mdden, hvorpa de indkebes.

For mearkevarers vedkommende velger supermarkedet
at fore et merke ud fra en kombination af faktorer i
relation til meerkets position pé det efterfolgende forbru-
germarked, herunder bla. forbrugerloyalitet, pris og
reklameaktiviteter. Realistisk set kan supermarkedet kun
valge mellem de mearker, der for gjeblikket markeds-
fores af producenten i det land, hvor supermarkedet lig-
ger. | nogle af de lande, hvor parterne er aktive, er antal-
let af potentielle leveranderer meget begranset.
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(25)  For handelsmarkeprodukters vedkommende er det (27)  Isit svar pd Kommissionen klagepunktsmeddelelse efter
supermarkedet, der bestemmer kvaliteten og mangden fusionsforordningens artikel 18 (i det folgende benavnt
af produktet, og leveranderen producerer dem efter »svaret«) haevder SCA, at der ved Kommissionens defini-
ordre. Markedsfgringen varetages af detailforhandleren, tion af to sarskilte markeder for hhv. markevarer og
der traffer beslutning om spergsmal som emballering, handelsmarkeprodukter i grossistleddet ikke tages hen-
salgsfremme osv. I forhold til markevarerne giver denne syn til, at disse produkter konkurrerer med hinanden i
proces supermarkederne mulighed for lettere at skifte detailleddet. Kommissionen kan ikke godtage, at den
leverander af handelsmerkeprodukter og gd over til ikke skulle have taget hensyn til konkurrencen mellem
producenter med ledig kapacitet. En kunde indhenter de to produkttyper i detailleddet. Den finder imidlertid,
typisk tilbud fra flere producenter pa basis af de af ham at relative priseendringer i grossistleddet ikke nedvendig-
opstillede kvalitetsspecifikationer og andre vilkdr. I den vis afspejles fuldt ud i detailleddet. Detailhandlerne kan
henseende kan en kontrakt pa handelsmarkeprodukter f.eks. vaelge at skare ned pad deres avance i stedet for at
anskues som en form for lgnproduktion, hvor kontrak- forhgje deres detailpris helt i takt med en forhgjelse i
ten tildeles efter tilbudsindhentning. Eftersom kontrak- engrosprisen. Denne mulighed blev af nogle detailfor-
terne normalt har en meget kort opsigelsesfrist, kan handlere nevnt som en sandsynlig reaktion pa en stig-
denne tilbudsindhentning gentages ganske ofte, sigar ning pd 5-10% i deres indkebspris pd handelsmeer-
med f4 méneders mellemrum. Antallet af potentielle keprodukter. Kommissionen finder derfor, at tissuepro-
leveranderer athanger af forskellige faktorer som kvali- dukter solgt som mearkevarer og tissueprodukter solgt
tet, transportomkostninger, ledig kapacitet og leverings- under handelsmerke udmarket kan konkurrere med
sikkerhed. Mange af de adspurgte kunder understregede hinanden i detailleddet og samtidig tilhere forskellige
den store betydning, som »just-in-time«-levering har for markeder i grossistleddet.
deres valg af leverander. En producent behgver imidler-
tid ikke i forvejen at have en salgs- eller distributions-
kanal i et givet omrdde for at kunne komme i betragt- (28) I lyset af det ovenstiende finder Kommissionen, at
ning som en realistisk potentiel leverander. merkevarer og handelsmarkeprodukter i denne sag
udger forskellige relevante produktmarkeder. Under alle
omstendigheder har Kommissionen, selv om den finder,
at markedsundersegelsen ikke underbygger SCA's pro-
duktmarkedsdefinition, dog ogsd set pd, hvilke konkur-
rencevirkninger den anmeldte transaktion ville fi, hvis
markevarer og handelsmerkeprodukter indgik i et og
samme relevante produktmarked. Konkurrencevurderin-
gen af den anmeldte fusion ferer til det samme resultat,
uanset hvilken produktmarkedsdefinition der lagges til
grund.
Produkter til erhvervs- og institutionssektoren
(26)  Forskellene i den méde, hvorpd markederne for hen-
holdsvis merkevarer og handelsmarkeprodukter funge-
rer, afspejles i, at producentens avance typisk er hgjere (29 SCA har fremlagt data for folgende produktmarkeder i
for markevarer end for handelsmarkeprodukter. Selv erhvervs- og institutionssektoren:
om det ofte er teknisk muligt at omstille produktionen
fra merkevarer til handelsmerkeprodukter og omvendt,
vil en producent, der producerer begge produkttyper, a) toiletpapir
derfor normalt foretreekke at bruge sin kapacitet til at
fremstille merkevarer. Som et resultat heraf fokuserer b irhandklzed
ejerne af de sterke tissueproduktmeerker, bl.a. Kimberly- ) papirhandklader
Clark, Procter & Gamble og i mindre grad Fort James,
helt klart pd merkevareproduktion og fremstiller kun : :
handelsmarkeprodukter i det omfang, hvor det er ned- 9 aftorringspapir
vendigt for at udnytte hele produktionskapaciteten og
opnd stordriftsfordele. Mange italienske producenter d) tissueprodukter til sundhedssektoren (f.eks. lejeaf-
fokuserer derimod helt klart pd handelsmearkeprodukter. daekning, vaskeklude)
For dem udger omkostningerne ved at opbygge et
mearkeimage en betydelig barriere for at komme ind pé
markedet for meerkevarer. SCA er en af de fd producen- e) servietter.
ter, der stir nogenlunde lige sterkt pd markedet for
mearkevarer og pd markedet for handelsmerkeproduk-
ter, selv om de respektive markedsandele for de to pro- (30)  SCA finder, at toiletpapir til erhvervs- og institutionssek-

dukttyper varierer betydeligt i de forskellige lande, hvor
SCA er aktiv. Inden for tissueprodukter er udbuddet af
mearkevarer og handelsmearkeprodukter siledes praget
af, at der findes to forskellige kategorier af udbydere, der
kun har begrenset gkonomisk incitament og finansielt
grundlag for virkelig at tage konkurrencen op pd hinan-
dens produktmarkeder.

toren udger et serskilt relevant produktmarked. For de
andre fire produktgrupper gor SCA imidlertid galdende,
at disse produkter konkurrerer med produkter fremstillet
af andre materialer. For papirhandklaeders vedkom-
mende angives der bla. at vare tale om tekstilprodukter
og varmluftapparater. Med hensyn til afterringspapir
mener SCA ogsd, at det relevante produktmarked omfat-
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(31)

(32

(33)

ter torreklude af stof. I sundhedssektoren er der hoved-
sagelig tale om lejeafdekning og vaskeklude. I denne
sektor ligesom for servietter til erhvervs- og institutions-
sektoren haevder SCA, at produkter af stof konkurrerer
med produkter af tissuepapir og derfor ogsd ma henreg-
nes til det relevante produktmarked. Af Kommissionens
markedsundersogelse fremgér imidlertid, at flertallet af
de adspurgte ikke fandt, at tissueprodukter uden videre
kunne erstattes af produkter fremstillet af andre materia-
ler.

I sit svar gentager SCA sin pastand om, at tekstilproduk-
ter konkurrerer direkte med tissueprodukter pa marke-
derne for hindkleder og afterring. SCA anferer ogsa, at
mange af de adspurgte i Kommissionens markedsunder-
sogelse fandt, at tekstilprodukter konkurrerede med tis-
sueprodukter.

Nogle af de virksomheder, der deltog i Kommissionens
markedsundersegelse, bekraftede rent faktisk, at der til
konkrete anvendelsesformdl findes alternative produkter.
Kundernes valg mellem tissueprodukter, tekstilprodukter
og eventuelt varmluftapparater foretages imidlertid
primeert pd grundlag af det konkrete anvendelsesformal
og péd basis af andre kriterier end de relative priser.
F.eks. er produkter, der ikke er fremstillet af tissuepapir,
af hygiejnegrunde normalt udelukket inden for sund-
hedssektoren og i mange restauranter. Derimod vil
varmluftapparater ofte blive foretrukket, hvor der leegges
vagt pd at undgd papiraffald. Det er imidlertid vanske-
ligt at foretage en direkte prissammenligning mellem de
forskellige produkter, ogsa selv om der maske er mulig-
hed for substitution. Skift mellem de forskellige materia-
ler vanskeliggores af, at de fleste grossister inden for tis-
sueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren ikke
forer begge produkttyper. Kommissionen anerkender, at
eksistensen af tekstilprodukter kan laegge et vist konkur-
rencepres pé tissueprodukter. Men Kommissionens mar-
kedsundersogelse har ikke vist, at priserne pa tissuepro-
dukter er underlagt et tilstreekkeligt stort pres fra alter-
native produkter fremstillet af andre materialer til, at de
ber anses at indgd i de samme produktmarkeder. SCA
har da heller ikke fremlagt dokumentation for noget
sddant.

I anmeldelsen gor SCA galdende, at maerkevarer og han-
delsmeerkeprodukter til erhvervs- og institutionssektoren
tilherer det samme produktmarked. Stersteparten af de
produkter, der szlges til denne sektor, er merkevarer —
SCA's vigtigste meerke er Tork, og MT har markerne
Katrin og Saga. Disse meerker benyttes i hele Norden
savel som i andre dele af Europa. Markedsundersogelsen
bekraftede SCA's pastand om, at selv om der findes
mearkevarer, har sondringen mellem handelsmarkepro-
dukter og markevarer inden for erhvervs- og institu-
tionssektoren mindre betydning end inden for forbruger-

(35)

sektoren. Det skyldes nok, at erhvervs- og institutions-
kunderne leegger storre vagt pd kvalitet og pris end pé
leveranderens meerkeimage. Markevarer og handelsmeer-
keprodukter til erhvervs- og institutionssektoren anses
derfor at tilhere de samme produktmarkeder.

De fem ovennzvnte produkter til erhvervs- og institu-
tionssektoren anses derfor at udgere forskellige relevante
produktmarkeder.

B. RELEVANTE GEOGRAFISKE MARKEDER

B.1. PRIMART TISSUEPAPIR

SCA gor gzldende, at det relevante geografiske marked
for primert tissuepapir mindst omfatter hele E@S.
Denne opfattelse blev bekraftet af Kommissionens mar-
kedsundersogelse. P4 grund af produktets kompakte
karakter er transportomkostningerne betydeligt lavere
end for forarbejdede produkter, og primert tissuepapir
kan leveres i hvert fald overalt i Europa.

B.2. FORARBEJDEDE PRODUKTER

SCA gor geldende, at stordriftsfordele har fiet oget
betydning i forhold til transportomkostningerne siden
undersggelserne i Kimberly-Clark/Scott-sagen i 1995.
SCA heavder, at SCA i dag opererer pa det grundlag, at
de stordriftsfordele, man opndr ved, at papirfabrikkerne
er specialiseret i et eller to produkter, opvejer transport-
omkostningerne ved at distribuere disse produkter fra
fabrikkerne til et hvilket som helst sted i Europa. SCA
fremforer desuden, at forbrugermarkederne i stigende
grad er praeget af grenseoverskridende og paneuropeai-
ske fusioner og alliancer i detailhandelen, og at konkur-
rencen om kontrakter pd leverancer til erhvervs- og
institutionssektoren pd samme made er graenseoverskri-
dende og paneuropzisk, hvilket er en tendens, der
forsteerkes af den elektroniske handel. SCA havder der-
for, at udviklingen i retningen af et marked omfattende
hele E@S er en af flere faktorer, der betyder, at visse til-
syneladende hgje markedsandele beregnet pé et nationalt
grundlag ikke er sd palidelige som indikatorer for mar-
kedsstyrke, som det er tilfeldet i andre industrigrene.

I anmeldelsen fremlagde SCA ogsd en gkonomisk ana-
lyse foretaget af professor Jerry Hausman fra Lexecon|
Cambridge Economics. P4 basis af en analyse af SCA's
overskudsgrad drager analysen den »sterke konklusions,
at Finland og Danmark ikke indgdr i det samme geogra-
fiske marked som Sverige og Norge, og at Tyskland, Bel-
gien/Luxembourg og Nederlandene ikke tilherer det
samme geografiske marked som Sverige og Norge. Ifglge
analysen er det »mindre klart, om Finland og Danmark
indgdr i det samme marked alene, eller om de indgér i
samme marked som Tyskland, Belgien/Luxembourg og
Nederlandene; disse lande »ligner hinanden mere¢, end



L 57/6

De Europiske Fallesskabers Tidende

27.2.2002

(40)

(41)

de ligner Norge og Sverige, men der er fortsat forskelle
mellem dem med hensyn til bruttooverskudsgraden.

I sit svar gor SCA galdende, at analysen kun drejede sig
om mearkevarer til forbrugersektoren og derfor ikke kan
danne grundlag for konklusioner med hensyn til de rele-
vante geografiske markeder for handelsmarkeprodukter
til forbrugersektoren og tissueprodukter til erhvervs- og
institutionssektoren. Kommissionen bemerker, at denne
fortolkning, der ikke blev anlagt i anmeldelsen, ikke
stemmer overens med SCA's pdstand om, at tissuepro-
dukter solgt som mearkevarer og tissueprodukter solgt
under handelsmearke tilhorer det samme relevante pro-
duktmarked.

Af Kommissionens undersggelser fremgar det, at der pa
europzisk plan findes tre-fire store producenter, medens
der findes et antal mindre producenter, der kun har
naevnevaerdige markedsandele i et mere begrenset
geografisk omrdde. Kategorien af store producenter
omfatter SCA, Kimberly-Clark, Fort James og — pd
nogle produktmarkeder — Procter & Gamble. MT og
flere italienske producenter (sdsom Annunziata, Cartiera
Lucchese, Cartolnvest (Carrara), Delicarta, Linder og
Tronchetti) er mellemstore producenter, der har faet et
vist fodfaste uden for deres respektive hjemmemarkeder,
navnlig inden for salg af handelsmearkeprodukter. Desu-
den findes der nogle lokale producenter, der kun har et
marginalt salg uden for deres respektive hjemmemarke-
der. I Sverige og Norge er Munksjo og Skjaerdal eksem-
pler pé sddanne lokale producenter. Men selv de store
producenters markedsandele er pé ingen made ensartede
i hele Europa, og pd markederne i de enkelte lande er
koncentrationen betydeligt storre, end hvad markeds-
andelene i hele EGS tyder pd. Hidtil har producenterne
kun haft hgje markedsandele i de lande, hvor de har
lokale produktionsanleg, samt nabolande. Hvem der er
de steerkeste udbydere i de enkelte lande og deres rela-
tive markedsstyrke, varierer betydeligt fra land til land,
bade for de store og de mellemstore producenters ved-
kommende.

I Kimberly-Clark/Scott-sagen fastslog Kommissionen, at
det geografisk relevante marked omfattede bide Storbri-
tannien og Irland pd grund af landenes geografiske belig-
genhed i forhold til kontinentet, deres falles sprog
(samme mediedackning) og ensartede forbrugerpraeferen-
cer (tissueprodukter af hej kvalitet foretreekkes). Med
hensyn til de resterende dele af Europa undlod Kommis-
sionen at foretage en endelig markedsafgransning, efter-
som fusionen primert bergrte Det Forenede Kongerige
og Irland.

I den foreliggende sag vil de storste markedsandelsfore-
gelser ske i Norden (Norge, Sverige, Finland og Dan-
mark) og i en raekke centraleuropaiske lande (Tyskland,
@strig, Belgien/Luxembourg, Nederlandene og Frankrig).

(42)

(44)

Men da fusionen kun rejser konkurrenceproblemer i
Norden, vil Kommissionen i denne del af definitionen af
det relevante geografiske marked hovedsagelig koncen-
trere sig om at definere de markeder, der er relevante
for vurderingen af fusionens virkninger i Norden.

Logistik

Transportomkostninger leegger vesentlige hindringer i
vejen for at levere forarbejdede produkter over store
afstande, da tissueprodukter typisk er voluminese i for-
hold til deres verdi. Transportomkostningerne pr. km
atheenger primeert af, hvilken mangde produkter der
kan lastes pd en lastbil, dvs. af produktets massefylde i
forhold til salgsprisen. Da rentabiliteten pr. palle er
hgjere for foldede produkter (lommeterklader, serviet-
ter) end for produkter i ruller (toiletpapir, kekkenruller),
er der tendens til, at den gkonomisk betingede leverings-
afstand er storre for foldede produkter. P4 samme made
kan de dyrere produkter leveres over storre afstande end
de billigere produkter, fordi veerdien pr. enhed er hgjere.

Under henvisning til sit eget omstruktureringsprogram
fremforer SCA, at stordriftsfordele har fet storre betyd-
ning i forhold til transportomkostninger siden underse-
gelsen i Kimberly-Clark/Scott-sagen i 1995 (8). SCA
haevder sdledes, at virksomheden for gjeblikket er ved at
reorganisere sine aktiviteter i Europa [...] (¥).

De fleste konkurrenter og kunder mener, at de afstande,
der blev konstateret i Kimberly-Clark/Scott-sagen, stadig
galder, selv om flertallet af svarene 14 i den ovre del af
Kimberly-Clark/Scott-spektret, med maksimumsafstande
pa ca. 800-1 000 km for hele vognladninger. Blandt de
konkurrenter, der ansa sig selv for at ligge inden for den
rentable afstand for leverancer til Norden, blev den mak-
simale afstand opgivet til gennemsnitligt 750 km. Den
store betydning, som pélidelige »ust-in-time«-leverancer
har for kunderne, blev gentagne gange understreget. I
den forbindelse bemarkes, at lange transportafstande
ogsa forleenger den tid, der gar, mellem ordrens afgivelse
og til leveringen. Det finske konsulentfirma Jaakko Poyry
har beskrevet betydningen af »just-in-time«-levering sale-
des: »Det marked, en producent kan levere pd, athenger
ikke alene af transportomkostningerne pr. ton tissuepro-
dukt. I kundernes gjne er en af de afgerende indkebsfak-

() T markedsundersagelsen i Kimberly-Clark/Scott-sagen anslog de

adspurgte, at der maksimalt ville vaere okonomi i at transportere de
forskellige tissueprodukter over afstande pd 540-865 km (athangigt
af produktkategori).
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torer en hurtig og pélidelig »on-time«levering. Detail-
handlernes distributionscentre mé kunne fyldes op inden
for 24-48 timer. Nér afstanden til producenten stiger, er
palideligheden af »on-time«- eller blot »ust-in-time«-leve-
ring til detailhandlerens distributionscentre vanskeligere
at garantere, medmindre der benyttes yderligere lagerfa-
ciliteter — hvilket igen eger producentens omkostninger
ved at betjene kunderne« ().

Leverancerne til kunder i Norden kompliceres af de
store afstande og den lave befolkningstethed i disse
lande. Flere konkurrenter mener, at disse geografiske
faktorer sammen med de etablerede producenters mar-
kedsstyrke e@ger adgangsbarriererne i de nordiske lande
og resulterer i en afkortning af de afstande, det kan
betale sig at levere over.

Italienske producenter ser ud til at udgere en undtagelse
fra reglen om maksimumsafstande pd ca. 800-1 000
km. I det seneste tidr er der sket betydelige kapacitets-
udvidelser inden for den italienske tissuepapirproduk-
tion. Flere af disse producenter, som iser ligger i narhe-
den af Lucca i Toscana, leverer betragtelige mangder
handelsmearketissueprodukter til tyske og franske kunder
i detailhandelen. En af disse virksomheder opgiver renta-
ble transportafstande pd op til 2 000 km for toiletpapir
og papirlommetorklader, 1 700 for servietter og 1 500
km for kekkenruller. Men de mest succesrige italienske
producenter har for nylig etableret, eller er ved at etab-
lere, produktionsanlag i Frankrig til at betjene de nor-
deuropaiske kunder. Kort afstand til markedet ser sdle-
des ogséd ud til at veere en konkurrencefaktor, som disse
succesrige italienske producenter tager hensyn til, ndr de
har vundet indpas pa et eksportmarked.

Mulighederne for geografisk prisdiskrimination

Et relevant geografisk marked er det omrdde, hvor de
implicerede virksomheder udbyder og eftersperger varer
og tjenester, hvor konkurrencevilkdrene er tilstrakkeligt
ensartede, og som kan adskilles fra naboomréder, fordi
konkurrencevilkirene er markbart anderledes i disse
omrader. Hvis kunderne kan kebe til de samme priser
som kunder i andre omréder, ber disse andre omrider
medregnes til det geografiske marked. Men hvis kunder,
der keber hos leverandgrer i andre omrader, ikke ned-
vendigvis kan kebe til de samme priser som kunder i
disse omréder, skal de ikke nedvendigvis medregnes til

(°) Market Structure and Competition in the Paper Tissue Industry,

udkast til rapport af 30. oktober 2000, s. 10.

(48)

(50)

det geografiske marked. Med andre ord kan der veare
situationer, hvor den omstendighed, at kunder far deres
leverancer fra et anleg i et bestemt omrdde, ikke bety-
der, at disse kunder fir leverancerne til de geldende
»markedspriser« i dette omrade. Det kunne f.eks. vere
tilfeldet, ndr leverandererne leverer varerne til kundens
forretning. Er der ikke mulighed for arbitrage mellem
kunderne, kan leverandererne anvende forskellige priser
over for kunder i forskellige omréder. I en prospektiv
analyse som den, der foretages i fusionssager, kan mulig-
heden for fremtidig prisdiskrimination udevet af virk-
somheder, der efter en fusion kan fd en meget sterk stil-
ling blandt de leveranderer, der kan levere til et bestemt
omréde, have afgorende betydning for afgrensningen af
det relevante geografiske marked, der méd lagges til
grund.

Det geografiske markeds udstreekning kan saledes pévir-
kes af, om der findes kunder i et givet omrdde, der
kunne blive udsat for prisdiskrimination fra en virksom-
hed, der kontrollerer stgrsteparten af leverancerne til
dette omrdde. Det vil normalt veere tilfeldet, nir to
betingelser er opfyldt: a) det kan helt klart fastslas, hvil-
ket omrdde en individuel kunde tilhgrer pd det tids-
punkt, hvor man salger de relevante produkter til ham,
og b) der er ikke mulighed for handel mellem kunderne
indbyrdes eller arbitrage fra tredjeparters side. En sddan
arbitrage er iser vanskelig, ndr produktet salges leveret,
og ndr transportomkostningerne udger en betydelig pro-
centdel af de endelige omkostninger. Ved vurderingen af
en planlagt fusions virkninger for konkurrencen i et
sddant omrade ber der tages hensyn til alle leverandeorer,
der pé et gkonomisk rentabelt grundlag kan levere til
dette omrade, uanset hvor deres produktionsanleg lig-
ger.

Aftagerne i de nordiske lande organiserer normalt deres
indkeb pd et nationalt grundlag. Det gelder iser de
nationale supermarkedskader, men ogsd mindre detail-
handlere, der ofte keber via nationale indkebsgrupper,
gor det. De eneste eksempler pd detailkeeder med en
betydelig markedsandel pé detailmarkederne i mere end
et nordisk land er ICA i Sverige og Hakon i Norge, der
er under samme ejerskab. Ifglge SCA tegner ICA sig for
39 % af det svenske og Hakon for 28 % af det norske
detailmarked. I sit svar navner SCA ogsd andre eksem-
pler pa aftagere, der ifolge SCA folger en regional eller
pancuropaisk indkebsstrategi. Det eneste eksempel af
relevans for Norden er Aldi, der ifelge SCA sidder pé
4 % af det danske detailmarked, men ikke er til stede i
de andre nordiske lande.

Markedsundersogelsen har vist, at indkeb af tissuepro-
dukter via graenseoverskridende indkebsgrupper som
AMS, NAF og EMD ikke forekommer i storre malestok.
Selv om SCA bade i anmeldelsen og i sit svar fremhae-
vede betydningen af sddanne internationale detailhan-
delsalliancer, fremgdr det af Kommissionens underse-
gelse, at disse alliancer ikke direkte indkeber tissuepro-
dukter for deres medlemmer. Deres aktiviteter ligger i at
koordinere og forhandle rammeaftaler om spergsmal
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sdsom bonuser og almindelige samhandelsvilkdr, for-
trinsvis for handelsmarkeprodukter. Alliancernes aktivi-
teter inden for tissueprodukter kan naturligvis @ndre sig,
men Kommissionens markedsundersogelse har ikke vist
noget tegn pd sddanne andringer i den forudselige frem-
tid, som kunne fi Kommissionen til at @ndre sin defini-
tion af de relevante geografiske markeder (19).

(51)  Eftersom tissueprodukter leveres til kundernes lagre, kan
man klart se, hvilket land den enkelte kunde tilhorer pa
det tidspunkt, hvor tissueprodukterne salges til ham.
Det betyder, at en producent, der kontrollerer alle leve-
rancer til et eller flere af de nordiske lande, kan forhgje
sine priser malrettet over for kunderne i et af landene,
uden at det pavirker priserne i de andre lande. Der er
ingen mulighed for arbitrage, eftersom disse tissuepro-
dukter er forbundet med hgje transportomkostninger i
forhold til de samlede omkostninger, og kunderne har
brug for »just-in-time«levering, ofte flere gange om
ugen, hvilket nok ikke vil kunne lade sig gere via arbi-
trage. Derfor vil kunderne i det ene land ikke veere i
stand til at modvirke en sddan prisforhejelse via arbi-
trage med kunder i et andet land, hvor priserne ikke er
blevet forhgjet.

(52) Kommissionen bemarker desuden, at selv om granse-
overskridende indkeb, hvad enten der er tale om
detailkeeder eller alliancer, skulle tegne sig for en storre
andel af salget i Norden, ville det ikke nedvendigvis
indebeare, at priserne ville vare ensartede overalt i Nor-
den. Om alliancerne vil kunne forhandle sig frem til ens-
artede priser, atheenger af, om der er adgang til alterna-
tive leveranderer.

(53) I sit svar havder SCA, at de fleste af de detailhandlere,
der deltog i Kommissionens markedsundersegelse, ogsé
sd ud til at vaere enige i, at markederne omfatter hele
Europa. Dette er imidlertid ikke tilfeeldet med de skandi-
naviske detailhandlere. Stersteparten af dem anlegger en
mere snaver synsvinkel og er af den opfattelse, at mar-
kederne er enten nationale eller skandinaviske. De, der
mener, at markederne er storre end Skandinavien, ger
det, fordi de keber fra lande uden for Skandinavien.
Men som beskrevet ovenfor, er leverandgrernes geografi-
ske lokalisering under de serlige omstendigheder i

(1% I sin beslutning af 6. april 2000 i sag IV/M.1832 - Ahold/ICA For-
bundet/Canica anferte Kommissionen, at inden for dagligvarer kan
engros- og indkebsmarkederne, selv om de i gjeblikket undergar
andringer som folge af indferelsen af euroen, dog stadig betragtes
som nationale markeder pd grund af en rakke faktorer, bla. for-
brugernes praference for nationale produkter og forskellige distri-
butionskanaler. Desuden forhandler mange europaiske producen-
ter og grossister med deres kunder pd et nationalt grundlag,
hovedsagelig via deres filialer og afdelinger (betragtning 15).

(54)

(56)

denne sag ikke i sig selv afgerende for det relevante
geografiske markeds udstrekning.

Merkevarer til forbrugersektoren

For markevarer kan supermarkederne kun valge mellem
de produkter, der aktuelt markedsfores af producenterne
i et givet land. Mange merker benyttes ganske vist i
flere lande, men der findes formentlig kun ét maerke, der
er kendt overalt i Europa, nemlig Kimberly-Clarks Klee-
nex-mearke. Det typiske billede i et land er derfor en
blanding af nationale og regionale marker. Selv om
markerne benyttes i mere end et land, er det normalt
nedvendigt at opbygge markebevidstheden pa et natio-
nalt grundlag, eftersom mediedakningen er af altover-
vejende national karakter. P4 grund af sprogforskelle mé
reklamekampagner, marker og emballager tilpasses efter
de nationale markeder. For de regionale merkers ved-
kommende er der derfor markante forskelle pd forbru-
gernes mearkebevidsthed i de enkelte lande, selv mellem
nabolande.

Ifolge undersogelsesdata fremlagt af SCA varierede kend-
skabet (det spontane kendskab) til SCA's Lilla Edet-
mearke i marts 2000 fra [ca. 50] (*) % i Sverige til [30]
(*) % i Norge og [20] (*) % i Danmark, til trods for de
korte geografiske afstande og de kulturelle og sproglige
ligheder mellem de tre skandinaviske lande. Som et
resultat af en oget markedsforingsindsats kan der f.eks.
konstateres en markant stigning i det spontane kendskab
til Edet-maerket blandt norske forbrugere i perioden mel-
lem december 1999 og marts 2000 (fra [ca. 18 % til
30 %] (*), medens det 1 uendret i Sverige og gik lidt til-
bage i Danmark. Tilsvarende udsving i markekendskabet
over tid kunne konstateres for MT's Lambi-marke og
andre tissueproduktmerker. Som helhed ser den indsats,
der gores for at opbygge markebevidstheden i ét nor-
disk land, ikke ud til at have nogen virkninger for
merkebevidstheden i nabolandene, hvilket underbygger
den antagelse, at forbrugermarkederne for maerkevarer
er nationale markeder, ogsd selv om samme mearke

benyttes i forskellige lande.

Et yderligere tegn p4, at de nordiske lande udger forskel-
lige geografiske markeder, er de betydelige forskelle i de
markedsandele, producenterne har i de forskellige lande.
Markedsandelenes fordeling pé de forskellige markeder
er naermere angivet i den vurdering, der foretages i det
folgende afsnit. P4 de to sterste produktmarkeder i for-
brugersektoren, markedet for toiletpapir og markedet
for kekkenruller, har en stor producent som Kimberly-
Clark kun en neevnevardig position i Danmark. En
anden af parternes store konkurrenter, Fort James, star
steerkt i Finland, har et solidt fodfaste i Danmark, men
stdr langt svagere i Norge og Sverige. En af de mindre
regionale producenter, Munksjo, har betydelige markeds-
andele i Norge og Sverige, men stort set ingen i Dan-
mark og Finland. Ogsd parternes egne markedsandele
varierer meget fra det ene nordiske land til det andet.
SCA har kun smi markedsandele i Finland, men str
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steerkt i de andre tre lande. MT har meget hgje markeds-
andele i Sverige, Finland og Norge, men mere beskedne
markedsandele i Danmark.

Omkostningerne ved at opbygge et nyt marke inden for
tissueprodukter fra bunden anses af de fleste aktorer pa
markedet for at vare prohibitive for alle andre end de
storste producenter. I den forudselige fremtid kan kun fa
— om overhovedet nogen — af de virksomheder, der i
dag har specialiseret sig i produktion af handelsmar-
keprodukter, derfor ventes at sgge ind pd nye geografi-
ske markeder med markevarer uden for deres traditio-
nelle markeder.

Selv de store konkurrenter har oplyst, at omkostnin-
gerne ved at treenge ind pé et marked, der domineres af
steerke etablerede udbydere, kan vaere prohibitive, fordi
de etablerede producenters lokale produktionsbase og
etablerede kundekontakter satter dem i stand til at
skride ind over for ethvert forseg pd indtrengning pa
markedet i mindre maélestok (f.eks. via import). Desuden
er adgangen til markedet via etablering af en ny lokal
produktion underlagt betydelige barrierer, og der er
ingen sandsynlighed for en sddan indtreengning pd mar-
kedet pa hejtudviklede markeder som markederne i Nor-
den. Bide kunder og konkurrenter har faktisk oplyst, at
den staerke position, som SCA/MT efter fusionen vil fa i
Norden, vil virke sterkt afskreekkende for potentielle nye
konkurrenter.

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at de
relevante geografiske markeder for mearkevarer til for-
brugersektoren i de nordiske lande er nationale marke-
der. Kommissionen har dog ogsd set pd, hvilke konkur-
rencevirkninger den anmeldte fusion ville have, hvis Sve-
rige og Norge blev betragtet som ét samlet relevant
geografisk marked. Den konkurrencemassige vurdering
af den anmeldte fusion ferer imidlertid til det samme
resultat ogsdé med denne bredere markedsdefinition.
Uden for de nordiske lande er det ikke nedvendigt at
tage stilling til, om de relevante geografiske markeder er
nationale eller mere omfattende end nationale markeder,
eftersom den planlagte transaktion ikke rejser nogen
konkurrenceproblemer uden for Norden, heller ikke selv
om man anlegger den sneavrest mulige markedsdefini-
tion.

Handelsmerkeprodukter til forbrugersektoren

Ligesom for markevarernes vedkommende organiserer
aftagerne af handelsmearkeprodukter typisk deres indksb
pa et nationalt grundlag. Der er dog den vasentlige for-
skel i forhold til meerkevarer, at alle markedsferings- og
salgsfremmeaktiviteter for handelsmarkeprodukter gen-
nemfores af aftagerne (detailhandlerne). Inden for han-
delsmarkeprodukter har kunderne derfor ofte flere leve-
randerer at valge mellem. De vigtigste af de faktorer,
der er afgerende for, hvilke leveranderer en kunde kan
vaelge mellem, er, hvor store transportomkostningerne

(61)

(62)

(63)
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er, hvor der findes produktionskapacitet til handelsmer-
keprodukter, og hvilken kvalitet producenterne er i
stand til at levere, om en producent har en tilstrakkelig
stor reservekapacitet, og hvor sikre leverancer en given

producent kan tilbyde.

De italienske producenter spiller en stor rolle inden for
handelsmarkeprodukter og leverer rutinemeessigt til
tyske detailhandlere, selv om det dog ser ud til, at de pa
grund af transportomkostningerne normalt ikke leverer
leengere vak end til Nordtyskland. Den betydelige kapa-
citet til handelsmerkeprodukter i Lucca-regionen laegger
saledes et steerkt konkurrencepres pd det tyske marked
samt pd markederne i flere andre europaiske lande
(Dstrig, Belgien/Luxembourg, Nederlandene og Frankrig).
Pd samme made foregdr der leverancer af handelsmeer-
keprodukter fra flere andre produktionscentre, der uden
for Italien iser findes i Tyskland og i mindre grad i
Benelux-landene og Frankrig.

I modsztning hertil kommer leverancerne i Norden i vid
udstrackning fra svenske og finske anlaeg. Undtagelsen er
Danmark, hvor betydelige mangder tissueprodukter
importeres fra lande uden for Norden. Danmark har
ingen lokale produktionsanleg, hvorimod der findes to
sma lokale fabrikker i Norge. Sverige og Norge forsynes
hovedsagelig fra anlaeg i enten Sverige eller Norge med
mulighed for yderligere leverancer fra Finland. Finland
forsynes hovedsagelig fra MT's Minttd-anleg og fra et
Fort James-anleg i Nokia.

[ modsatning til de andre nordiske lande importerer
Danmark betydelige mangder fra ikke-nordiske produk-
tionsanlag. Parternes storste konkurrent pa handelsmer-
kemarkederne i Danmark er en tysk virksomhed, Wepa,
som ikke leverer til andre nordiske lande — Danmark
ligger pd gransen af, hvad Wepa selv anser for at vaere
den maksimale transportafstand for tissueprodukter. MT
leverer ogsé betydelige mangder handelsmearkeproduk-
ter fra sine tyske fabrikker, primert som en videreforelse
af leverancerne fra de to tyske tissueproducenter, MT for
nylig har overtaget. Dette bevirker, at markedsstrukturen
og konkurrenceforholdene er helt anderledes i Danmark
end i nabolandene Sverige og Norge, hvor der kun er
adgang til leverancer fra producenter i Norden. Andre
potentielle leverandgrers muligheder for at pavirke kon-
kurrencevilkirene i Danmark analyseres i forbindelse
med vurderingen af det danske marked.

Konkurrenceforholdene i Danmark er ogsd klart anderle-
des end i Tyskland i kraft af, at de italienske producenter
ikke kan konkurrere effektivt pd grund af transport-
omkostningerne. Importtallene viser helt tydeligt de itali-
enske producenters svakkede konkurrencedygtighed i
omrader nord for Tyskland (ogsd ndr der tages hejde for
forskellen i markedernes storrelse). Medens Tyskland
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importerede for 110 mio. EUR toiletpapir fra Italien i
1998, var det tilsvarende tal for Danmark kun 362 000
EUR, hvilket reprasenterer en langt mindre andel af det
samlede nationale marked. De italienske producenter
anses af de ovrige akterer pd markedet for at have en
vaesentlig indflydelse pd konkurrenceforholdene inden
for handelsmeaerkeprodukter i Tyskland, fordi de har en
betydelig produktionskapacitet til levering af han-
delsmaerkeprodukter. De opfattes som de vigtigste alter-
nativer til SCA og MT i Tyskland. Danske aftagere er
derimod nzsten helt afhaengige af de nordeuropiske
leverandorer.

Konkurrenceforholdene i Finland er anderledes end i de
andre nordiske lande som felge af den starke position,
den amerikanske producent, Fort James, indtager, og
den ganske beskedne tilstedevaerelse, SCA har i Finland i
forhold til de andre nordiske lande. SCA har [praktisk
taget ikke noget] (*) salg af handelsmeerkeprodukter i
Finland. Den lille svenske producent Munksjo tegner sig
for en mindre andel af salget af handelsmaerkeprodukter.
I Finland udspiller konkurrencen sig derfor primeaert mel-
lem MT og Fort James, der tilsammen tegner sig for
[over 90 %] (*) af handelsmaerkesalget.

Konkurrenceforholdene i Norge og Sverige er forskellige
i den forstand, at SCA ikke er aktiv inden for han-
delsmerkesalg i Norge, men er den naststerste udbyder
(inden for toiletpapir og kekkenruller) i Sverige.

Kommissionen konkluderer derfor, at kunderne i hvert
af de nordiske lande udger swrskilte relevante geografi-
ske markeder for handelsmarkeprodukter til forbruger-
sektoren. Kommissionen har dog ogsd set pd, hvilke
konkurrencevirkninger den anmeldte transaktion ville f3,
hvis kunderne i Sverige og Norge blev anset for at
udgere ét samlet relevant geografisk marked. Den kon-
kurrencemaessige vurdering af den anmeldte fusion forer
til det samme resultat, ogsd selv om man anlegger
denne bredere definition af det geografiske marked.
Uden for de nordiske lande er det ikke nedvendigt at
tage stilling til, om de relevante geografiske markeder er
nationale eller mere omfattende end nationale markeder,
eftersom den planlagte transaktion ikke rejser nogen
konkurrenceproblemer uden for Norden, heller ikke selv
om man anlegger den snavrest mulige markedsdefini-
tion.

Tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren

SCA gjorde i sin anmeldelse galdende, at kontrakterne
om leverancer til erhvervs- og institutionssektoren er
genstand for grenseoverskridende og paneuropeisk
konkurrence. Kommissionens markedsundersogelse har
imidlertid vist, at kunderne i denne sektor normalt ikke
forhandler om kontrakter pé et bredere grundlag end et
nationalt. Den sterste kundegruppe til disse produkter er
grossister, der opererer pd lands- eller egnsdekkende
plan. Tissueproduktleverandgrerne tilbyder normalt en

(70)
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pakkelgsning, der f.eks. omfatter papirhdndkleeder med
dispenser. Ifelge anmeldelsen er SCA's og MT's storste
kunder i Norden hovedsagelig grossister, der gennem-
snitligt er langt mindre end detailkeder, med en drsom-
setning, der ikke overstiger tocifrede millionbelgb i
EUR. Grossisterne leverer primeert til mindre servicevirk-
somheder som rengeringsfirmaer, der igen leverer tis-
sueproduktet som en del af en servicepakke til kunden.
Nogle af disse forhandlere har specialiseret sig i bestemte
kundegrupper som f.eks. hospitaler, men deres marked
er hovedsagelig et bestemt geografisk omrade ('1).

[ sit svar anfegter SCA den forelgbige konklusion, Kom-
missionen drog i klagepunktsmeddelelsen, nemlig at de
geografiske markeder for tissueprodukter til erhvervs- og
institutionssektoren i Norden er nationale markeder.
SCA peger pd, at multinationale virksomheder, bla.
transport- og cateringkoncerner, foretager grenseover-
skridende indkeb. Ifelge SCA har bide SCA og MT kun-
der, der keber ind til mere end ét land.

Kommissionen mener ikke, at de eksempler pd graense-
overskridende indkeb fra multinationale selskabers side,
der gives i svaret, tyder pd, at de geografiske markeder
for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren
er storre end nationale markeder i Norden. SCA har i sit
svar kun givet eksempler pa virksomheder, der ensker
fremtidige kontrakter omfattende mere end et land, men
ikke nogen eksempler péd eksisterende kontrakter. Det
eneste eksempel pé en virksomhed, der gnsker at indga
en fremtidig graenseoverskridende kontrakt i Norden, er
en cateringvirksomhed, der ikke er naevnt i anmeldelsen
som en af enten SCA's eller MT's store kunder i Norden.
Langt stersteparten af de kunder i Norden, der deltog i
markedsundersegelsen, har derimod bekraftet, at marke-
derne for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssek-
toren ikke er storre end nationale markeder. Kun meget
fa af disse virksomheder er aktive i mere end et nordisk

land.

De samme problemer omkring transportomkostninger,
som gor sig galdende for handelsmarkeprodukter,
begraenser ogsd den potentielle udstrekning af det
geografiske marked for tissueprodukter til erhvervs- og
institutionssektoren. De maksimalt rentable transport-
afstande har imidlertid tendens til at vaere kortere end
for forbrugerprodukter som felge af produkternes karak-
teristika og ordrernes lavere gennemsnitssterrelse. Der
mé derfor nedvendigvis vare et vist antal kunder i et
givet geografisk omrdde, og omkostningerne ved at ga
ind pé nye geografiske markeder er hgjere end inden for
handelsmearkeprodukter til forbrugersektoren. Som felge
af den lave befolkningsteethed og de store arealer samt

(")) Market Structure and Competition in the Paper Industry, rapport
af Jaakko Poyry (se fodnote 9), s. 7.
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regionens afstand fra de vigtigste tissuepapirproduk-
tionscentre pd kontinentet udger de nordiske lande
sarlig vanskelige markeder i den henseende.

Ligesom for markevarer varierer de vigtigste udbyderes
markedsandele betydeligt fra det ene nordiske land til
det andet. P4 de tre store markeder for tissueprodukter
til erhvervs- og institutionssektoren — toiletpapir, papir-
handkleder og afterringspapir — stir bdde SCA og MT
steerkt i Sverige, Norge og Danmark. SCA er kun i
beskedent omfang til stede i Finland, hvor MT og Fort
James derimod stdr sterkt. I Danmark har Fort James og
Kimberly-Clark en vis position, men de stir begge svagt
i Norge og Sverige. Af de smd udbydere har Munksjo en
vis position i Norge og Sverige og en meget svag posi-
tion i Finland. I Norge findes der en lokal producent af
afterringspapir og servietter, nemlig Skjaerdal.

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at de
relevante geografiske markeder for tissuepapirprodukter
til erhvervs- og institutionssektoren i Norden er natio-
nale markeder. Kommissionen har dog ogsd set pd,
hvilke konkurrencevirkninger den anmeldte transaktion
ville fa, hvis Sverige og Norge blev betragtet som ét
samlet relevant geografisk marked. Den konkurren-
cemassige vurdering af den anmeldte fusion ferer til det
samme resultat, ogsd selv om man anlagger denne bre-
dere definition af det geografiske marked. Uden for de
nordiske lande er det ikke nedvendigt at tage stilling til,
om de relevante geografiske markeder er nationale eller
mere omfattende end nationale markeder, eftersom den
planlagte transaktion ikke rejser nogen konkurrencepro-
blemer uden for Norden, heller ikke selv om man anlaeg-
ger den snaevrest mulige markedsdefinition.

C. VURDERING

C.1. PRIMART TISSUEPAPIR

De integrerede tissuepapirproducenter, heriblandt SCA
og MT, producerer fortrinsvis primeert tissuepapir til
internt brug. Salg til og indkeb fra tredjeparter foregar
hovedsagelig i tilfelde, hvor produktionen af primeerpa-
pir ikke svarer nejagtigt til forarbejdningskapaciteten pa
grund af de driftsekonomiske forskelle mellem de to
produktionsniveauer.

Ifolge SCA havde parterne i 1999 tilsammen en mar-
kedsandel inden for salg af primearpapir til tredjeparter
pa [10-20] (*) % malt i volumen (SCA [0-10] (*) %, MT
[10-20] () % og pd [10-20] () % malt i verdi (SCA
[0-10] (*) %, MT [10-20] (*) %. 1 1997 og 1998 li par-
ternes  sammenlagte  markedsandel pd  under
[10-20] )% i bade volumen og verdi. Salg af
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primeerpapir til tredjeparter er ikke en af SCA's og MT's
kerneaktiviteter. Markedsundersogelsen har bekreftet, at
den planlagte fusion ikke vil skabe eller styrke nogen
dominerende stilling pd markedet for primert tissue-

papir.

C.2. FORARBEJDEDE PRODUKTER

SCA har produktionskapacitet i Dstrig, Belgien, Frankrig,
Tyskland, Nederlandene, Sverige, Portugal, Polen, Rus-
land, Spanien og Det Forenede Kongerige. MT har anlag
i Tyskland, Finland, Sverige, Polen og pd De Kanariske
Qer.

Tissueprodukter til forbrugersektoren

For produkter til forbrugersektoren rejser fusionen kon-
kurrenceproblemer inden for toiletpapir og kekkenruller
i Norden. Pd markederne for papirlommeterkleder/an-
sigtsservietter og servietter i de nordiske lande har Kom-
missionens markedsundersegelse vist, at der findes kon-
kurrenter med betydelige markedsandele. SCA har kun
et begraenset salg inden for disse to produktgrupper, og
den planlagte fusion vil hgjst fere til en lille markeds-
andelsforogelse. Inden for servietter stir den svenske
virksomhed Duni, som er den storste servietproducent i
Nordeuropa, meget sterkt i alle de fire nordiske lande,
og Duni stdr ogsd sterkt inden for papirlommetorklae-
der/ansigtsservietter i Sverige. Inden for papirlomme-
torkleeder/ansigtsservietter har Kimberly-Clark med Klee-
nex det steerkeste mearke i EQS. Kimberly-Clarks salg af
papirlommetorkleder/ansigtsservietter er storre end par-
ternes salg tilsammen i Norge og Danmark og ogsd
storre end SCA's salg i Sverige. Hverken SCA eller Kim-
berly-Clark har sterre markedsandele i Finland. I det fol-
gende, hvor den planlagte fusions virkninger pa tissue-
produktmarkederne i de nordiske lande vurderes indgé-
ende, beskaftiger Kommissionen sig derfor udelukkende
med toiletpapir og kekkenruller.

Sverige

Ifolge SCA 14 det samlede salg af tissueprodukter i for-
brugersektoren i Sverige i 1999 pd [110-130] (*) mio.
EUR, hvoraf mearkevarer tegnede sig for ca. [80] (*) %,
medens handelsmarkeprodukter reprasenterede
[20] (*) %.

Merkevarer til forbrugersektoren

Inden for markevarer i forbrugersektoren var markedet
for toiletpapir det storste, med en omsatning pd ca.
[50-60] () mio. EUR, kekkenruller tegnede sig for
[20-30] () mio. EUR, medens omsatningen inden for
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papirlommetorkleder/ansigtsservietter udgjorde
[0-10] (*) mio. EUR og servietter [0-10] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pad markederne for toiletpapir og kekkenruller solgt som
mearkevarer i Sverige i 1999 er angivet i tabel 1.

Tabel 1: SCA's skon — maerkevarer i Sverige

Markedsandele SCA MT SCA/MT

Toiletpapir [20-30] (*) %|[60-70] (*) %| [80-90] (*) %

Kokkenruller [30-40] (*) %|[50-60] (*) %|[80-90] (*) %

De af SCA ansliede markedsandele for 1998 svarer
nogenlunde til tallene for 1999. Ogsd SCA's omsat-
ningsbaserede markedsandelstal viser samme markeds-
struktur. Kommissionen har sammenlignet parternes
salgstal med konkurrenternes, og dens markedsundersg-
gelse bekrafter, at den fusionerede enhed bliver langt
den storste udbyder pad markedet. Parternes storste kon-
kurrenter inden for toiletpapir og kekkenruller er
Munksjo, der hejst har [ca. 20] (*) % (i volumen) inden
for toiletpapir og [ca. 15] (*) % inden for kekkenruller,
og Fort James med [under 5 (*) % inden for toiletpapir
og kekkenruller.

SCA's eneste toiletpapir- og kekkenrullemeaerke er Edet,
der hovedsagelig produceres i SCA's anleg i Lilla Edet i
Sverige. MT har tre store marker, premiummearkerne
Lambi og Leni og basismerket Serla. Lambi har [et lidt
storre salg] (*) end Serla inden for bade toiletpapir og
keokkenruller, medens salget af Serla er [omkring tre
gange storre] (*) end salget af Leni. Alle tre marker pro-
duceres hovedsagelig i MT's tre svenske anleg, Katrine-
fors, Paulistrom og Nyboholm. Fort James salger toilet-
papir og kekkenruller under merket Lotus. Munksjo
seelger under sit Munksjo-mearke, der hovedsagelig pro-
duceres i virksomhedens anlag i Jonkoping i Sverige.

Parternes marker anses generelt for at vare de staerkeste
mearker i Sverige. SCA sondrer mellem »A-maerker« og
»B-marker«. »A-marker« er marker, som markedsfores
aktivt med omfattende reklameindsats. Til »A-marker« i
Sverige regner SCA Leni, Lambi, Serla og Edet.
»B-meaerker« er andre producenters marker, der ikke
markedsfores aktivt, f.eks. Billigt&Bra, Vivette, Dax,
nogle Munksjo-mearker og Lotus i Sverige. SCA har ogsé
givet oplysninger om »markebevidstheden« og »reklame-
bevidstheden« omkring bestemte maerker i Sverige i
perioden fra marts/juni 1998 til marts 2000. SCA malte
mearkebevidstheden ved at stille spergsmal til folk som
f.eks. »Hvilke toiletpapirmeerker kender De?« eller »Ken-
der De et marke, der hedder Edet?« Undersogelser af
markebevidsthed foretages for at fd et fingerpeg om,
hvor kendt et bestemt marke er. Reklamebevidstheden
méles ved at stille samme type sporgsmal angdende
konkrete reklamer for hvert relevant merke. Undersg-
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gelser af reklamebevidsthed foretages for at fa et finger-
peg om, hvor kendte de konkrete reklamer for et
bestemt marke er. Der er kun givet oplysninger for
Edet, Lambi, Leni, Serla og Lotus, og altsd ikke for
Munksjo-mearkerne. Disse oplysninger viser klart, at
Lotus ikke er nar s kendt som parternes meerker.
Under [5] (*) % af de adspurgte kendte tilsyneladende
mearket Lotus. Ca. [50] (*) % af de adspurgte kendte til
Edet-merket, over [40] (*) % kendte Lambi, over
[20] () % Serla og over [10](*) % Leni. Parternes
merker er helt klart mere kendte end Lotus, og Fort
James ville vare nedt til at investere i en sterre rekla-
meindsats for at ege Lotus' markedsandel i Sverige.

Svenske kunder har bekraftet, hvor stor en rolle parter-
nes mearker spiller. Nogle har endog peget pa, at Munks-
jos produkter er lavprisprodukter, der ikke burde betrag-
tes som meerkevarer pd samme made som parternes og
Fort James' produkter (*2). Flertallet af kunderne gav
udtryk for bekymring over virkningerne af den planlagte
fusion.

Markedsstyrke pa aftagersiden

SCA anferer i anmeldelsen, at den eksisterende struktur
pa eftersporgselssiden omfatter tilstrackkeligt mange afta-
gere med tilstrekkelig stor markedsstyrke til at modvirke
ethvert forsag pd at have priserne over et kompetitivt
niveau efter fusionen. Kommissionen kan af felgende
grunde ikke godtage dette argument.

Blandt SCA's sterste kunder i Sverige tegner ICA Hand-
larnas AB sig ifelge SCA for ca. [40] (*) % af detailmar-
kedet. Dagab AB tegner sig for [ca. 30] (*) %, KF Katego-
riteam Papper for [15] (*) % og Bergendahl Grossist AB
for [< 5] (*) %.

Aftagerne kan kun effektivt udeve markedsstyrke, hvis
der findes tilstreekkeligt mange alternative leveranderer.
Efter Kommissionens opfattelse er deres valgmuligheder
begransede, eftersom parterne vil fa ca. [80-90] (*) % af
det aktuelle salg pd markederne for toiletpapir og kek-
kenruller og rdder over de sterkeste mearker i Sverige.

(*») Munksj6 bekrafter, at Munksjo slger basismeerker til lavpriser og
ikke reklamerer for sine produkter i sterre omfang.
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forskellige kunder ved leveringen af tissueprodukterne til
kunderne. Kunderne vil ikke veere i stand til at modvirke
prisdiskrimination gennem arbitrage, eftersom tissuepro-
dukter er forbundet med hgje transportomkostninger i
forhold til de samlede omkostninger, og kunderne har
behov for »just-in-time«-levering, ofte flere gange om
ugen. S3 selv om de storste kunder ville veere i stand til
at udeve en vis markedsstyrke, vil det ikke beskytte de
mindre kunder, og den nye enhed vil stadig veere i stand
til at have priserne i forhold til niveauet for fusionen.

I sit svar gor SCA galdende, at en keber kun behgver at
flytte en lille del af sine indkeb for at »straffec en stor
leverander, og at sddanne mindre mangder vil kunne
leveres af en alternativ leverander. SCA havder videre,
at den nuvearende overkapacitet pd markedet betyder, at
leverandererne er nedt til at kere s store mengder gen-
nem deres fabrikker som muligt for at operere rentabelt.
Kommissionen bemarker, at for markevarer kan trusler
om leveranderskifte kun vare realistiske, hvis der findes
andre, tilsvarende mearker. Det er ikke tilfeldet i Sverige.
Desuden geelder, at selv om der var adgang til andre, til-
svarende merker, ville konkurrenterne vare nedt til at
have en reservekapacitet, hvis truslen om at skifte leve-
rander skulle veere troverdig. I Sverige er fusionspar-
terne sd store i forhold til deres konkurrenter, at der
kun vil kunne skiftes leverander for meget smad
mangder.

SCA fremforer desuden, at internationale detailkaeder
eller medlemmer af internationale detailorganisationer
vil kunne velge at tage kampen op mod SCA pd andre
geografiske markeder. Kommissionen kan ikke godtage
dette argument, fordi der findes meget fd internationale
detailkaeder i Norden. De internationale detailorganisa-
tioner giver sig ikke for gjeblikket af med detaljerede
graenseoverskridende prisforhandlinger for tissueproduk-
ter. SCA péstdr ogsd, at detailhandlerne kunne tage kam-
pen op inden for andre af SCA's produkter som f.eks.
babybleer og hygiejneprodukter til kvinder. En sidan
trussel vil imidlertid ikke vere troverdig, eftersom SCA
o0gsd stdr meget steerkt og har kendte merker pa disse
omrdder. F.eks. oplyser SCA i anmeldelsen, at SCA i
1999 i Sverige havde en markedsandel pa [60-70] (*) %
inden for inkontinensprodukter til voksne, [40-50] (*}%
inden for hygiejneprodukter til kvinder og [50-60] (*) %
inden for babybleer.

Efter Kommissionens opfattelse vil den »markedsstyrkes,
der matte findes, ikke kunne forhindre skabelsen af en
varigt dominerende stilling som resultat af fusionen.

92)

Det er ikke sandsynligt, at nogen ny producent vil etab-
lere sig i Sverige (eller faktisk i hele Norden). De nor-
diske markeder for tissueprodukter anses for at veere
fuldt udviklede og mettede markeder med et hejt per
capita-forbrug. De har derfor lavere vakstrater end lande
i andre dele af Europa, hvor forbruget af tissueprodukter
traditionelt har ligget lavere. Det er desuden omkost-
nings- og tidkreevende at etablere ny produktionskapaci-
tet. SCA ansldr, at det vil tage fra 18 til 24 méneder at
opfere et anleg til produktion af primert tissuepapir.
En fabrik til 50 000 tons (!3) vil koste mellem [50] (¥)
mio. EUR og [80] (*) mio. EUR, alt efter hvilken tekno-
logi der anvendes — TAD (»Through Air Dried«) er den
dyreste. Et afsvaertningsanleg koster [ca. 10] (*) mio.
Forarbejdningsudstyr til en fabrik af samme storrelse vil
koste mellem [30] (*) mio. EUR og [45] (*) mio. EUR
athangigt af kvalitet. Det vil tage fra 12 til 18 maneder.
Hvis installering af forarbejdningsudstyr ogsd kraever
keb af grund m.v., anslar Fort James, at de samlede pro-
jekt- og etableringsomkostninger vil blive eget med
50-100 %, alt athangigt af projektets samlede omfang.
Af disse grunde drager Kommissionen den konklusion,
at der ikke er sandsynlighed for, at nye konkurrenter vil
etablere sig i Sverige med ny kapacitet, og at der vil gd
adskillige ar, for en sddan ny konkurrent vil kunne
leegge et effektivt konkurrencepres pa parterne.

Enhver nyindtrengning pd det svenske marked madtte
derfor komme fra producenter, der kunne levere fra
eksisterende anlag. Det er imidlertid ogsd usandsynligt
pa grund af kombinationen af heje transportomkostnin-
ger og de store omkostninger, der vil vere forbundet
med at treenge ind pd et stagnerende marked med starke
veletablerede meerker. I branchen anses det derfor ikke
for at vaere sandsynligt, at de to andre store producenter
med sterke merker, Kimberly-Clark og Procter & Gam-
ble, vil soge ind pd de svenske markeder for toiletpapir
og kekkenruller. Nogle akterer pd markedet mener fak-
tisk, at den planlagte fusion kan forsterke adgangsbar-
riererne pad de nordiske markeder. Vanskelighederne ved
at treenge ind pd markedet i Sverige illustreres yderligere
af, at Fort James, der har produktionsanleg i nabolandet
Finland, kun har opndet en meget beskeden markeds-
andel i Sverige.

Konklusion

Den planlagte fusion vil derfor bevirke, at fire forende
mearker samles i én virksomhed, hvilket vil give den en
meget staerk stilling pd markedet. Kunderne vil kun have
fd andre maerker med samme egenskaber og evne til at
tiltreekke kunder at vaelge mellem. Den planlagte fusion

(**) SCA og MT har i dag hver en produktionskapacitet pd over
100 000 tons alene i Sverige.
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vil eliminere den vigtigste kilde til konkurrence pa det
svenske marked for toiletpapir og kekkenruller og efter-
lade den fusionerede enhed i en position, som hverken
konkurrenter eller kunder vil kunne anfagte.

Kommissionen konkluderer derfor, at den planlagte
fusion vil resultere i skabelse af en dominerende stilling
pa markederne for toiletpapir og kekkenruller solgt som
merkevarer i Sverige.

Handelsmerkeprodukter til forbrugersektoren

Ifolge SCA var toiletpapir i 1999 det storste han-
delsmaerkeprodukt i Sverige med et samlet salg pa ca.
[10-20] (*) mio. EUR. Markedet for kekkenruller repre-
senterede en verdi pd [0-10] (*) mio. EUR, papirlomme-
torklader/ansigtsservietter reprasenterede [0-10] (*) mio.
EUR, og servietter [0-10] (¥) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pd markederne for toiletpapir og kekkenruller solgt
under handelsmearker i Sverige i 1999 er angivet i tabel
2.

Tabel 2: SCA's skon — handelsmerkeprodukter i Sverige

Markedsamdele SCA MT SCA/MT

Toiletpapir [30-40] (*) %|[30-40] (*) %|[60-70] (*) %

Kokkenruller [30-40] (*) %|[50-60] (*) %|[80-90] (*) %

Inden for kekkenruller ligger de af SCA opgivne tal for
parternes markedsandele i 1998 meget tat op ad tallene
for 1999. For toiletpapir ligger SCA's markedsandele pa
nogenlunde samme niveau i 1998 og 1999, medens MT
i 1998 havde [50-60] (*) % mod [30-40] (*) % i 1999.
Kommissionen har sammenlignet parternes salgstal med
konkurrenternes. Kommissionens undersegelse har
bekreaftet, at parterne tilsammen har en meget hegj mar-
kedsandel pa disse markeder. Deres storste konkurrenter
inden for toiletpapir og kekkenruller er Fort James med
[ca. 10 %] (*) inden for bade toiletpapir og kekkenruller
og Munksjo med [under 10 %] (*) pd begge markeder.
Den fusionerede enhed vil blive [ca. seks gange
storre] (*) end Fort James og [mere end ti gange
storre] (*) end Munksjo pd disse markeder.

Inden for bade toiletpapir og kekkenruller forsyner SCA
hovedsagelig det svenske marked med produkter pro-
duceret i SCA's anleeg i Lilla Edet i Sverige, og MT leve-
rer fortrinsvis fra sine tre svenske anleg, Katrinefors,
Paulistrom og Nyboholm. Munksjo salger produkter,
der hovedsagelig produceres i virksomhedens anleg i
Jonkoping i Sverige.

(100)

(101)

(102)

(103)

(104)

(105)

Markedsstyrke pd aftagersiden

SCA anforer i anmeldelsen, at den eksisterende struktur
pa eftersporgselssiden omfatter tilstraekkeligt mange afta-
gere med tilstraekkelig stor markedsstyrke til at modvirke
ethvert forsgg pd at have priserne over et kompetitivt
niveau efter fusionen. Kommissionen kan af felgende
grunde ikke godtage dette argument.

Blandt SCA's sterste kunder i Sverige tegner ICA Hand-
larnas AB sig ifelge SCA for ca. [40] (*) % af detailmar-
kedet. Dagab AB tegner sig for [30] (*) %, KF Kategori-
team Papper [15] (*) % og Bergendahl Grossist AB [<
5] (%) %.

Aftagerne kan kun effektivt udeve markedsstyrke, hvis
der findes tilstraekkeligt mange alternative leveranderer.
Efter Kommissionens opfattelse er deres valgmuligheder
begransede, eftersom parterne vil {3 ca. [80-90] (*)% af
det aktuelle salg pd markederne for toiletpapir og kek-
kenruller solgt under handelsmaerker i Sverige.

Det er desuden let at udeve prisdiskrimination mellem
forskellige kunder ved leveringen af tissueprodukterne til
kunderne. Kunderne vil ikke veere i stand til at modvirke
prisdiskrimination gennem arbitrage, eftersom tissuepro-
dukter er forbundet med heje transportomkostninger i
forhold til de samlede omkostninger, og kunderne har
behov for »ust-in-time«-levering, ofte flere gange om
ugen. S& selv om de storste kunder ville vere i stand til
at udgve en vis markedsstyrke, vil det ikke beskytte de
mindre kunder, og den nye enhed vil stadig vare i stand
til at haeve priserne i forhold til niveauet for fusionen.

I sit svar gor SCA gzldende, at en keber kun behgover at
flytte en lille del af sine indkeb for at »straffe« en stor
leverander, og at sddanne mindre meengder vil kunne
leveres af en alternativ leverander. SCA haevder videre,
at den nuverende overkapacitet pd markedet betyder, at
leverandererne er nadt til at kere sd store mangder gen-
nem deres fabrikker som muligt for at operere rentabelt.
Kommissionen bemarker, at trusler om leveranderskifte
kun vil vere realistiske, hvis konkurrenterne har en til-
strakkelig stor reservekapacitet. I Sverige er fusionspar-
terne sd store i forhold til deres konkurrenter, at der
kun vil kunne skiftes leverander for meget sma
mengder.

SCA fremforer desuden, at internationale detailkeder
eller medlemmer af internationale detailorganisationer
vil kunne velge at tage kampen op mod SCA pé andre
geografiske markeder. Kommissionen kan ikke godtage
dette argument, fordi der findes meget fd internationale
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(107)

(108)

(109)

detailkeeder i Norden. De internationale detailorganisa-
tioner giver sig ikke for gjeblikket af med detaljerede
granseoverskridende prisforhandlinger for tissueproduk-
ter. SCA péstdr ogsd, at detailhandlerne kunne tage kam-
pen op inden for andre af SCA's produkter som f.eks.
babybleer og hygiejneprodukter til kvinder. En sddan
trussel vil imidlertid ikke veere troverdig, eftersom SCA
o0gsd star meget steerkt og har kendte merker pa disse
omrdder. F.eks. oplyser SCA i anmeldelsen, at SCA i
1999 i Sverige havde en markedsandel pa [60-70] (*) %
inden for inkontinensprodukter til voksne, [40-50] (*) %
inden for hygiejneprodukter til kvinder og [50-60] (*) %
for babybleer.

Efter Kommissionens opfattelse vil den »markedsstyrke,
der madtte findes, ikke kunne forhindre skabelsen af en
varigt dominerende stilling som resultat af fusionen.

Markedsindtrengning

[ afsnittet om maerkevarer til forbrugersektoren redege-
res der for, hvorfor det ikke er sandsynligt, at nye kon-
kurrenter vil treenge ind pd det svenske marked med ny
kapacitet. De samme argumenter galder ogsd for han-
delsmarkeprodukter. Enhver ny indtrengning matte der-
for komme fra producenter, der kunne levere fra deres
eksisterende anleg. Ingen andre end de fire »lokale« pro-
ducenter (heriblandt Fort James i Finland) er traengt ind
pa de svenske markeder for handelsmaerke-toiletpapir og
-kgkkenruller. Kommissionens markedsundersegelse har
vist, at ingen af de andre handelsmarkeproducenter som
feks. de italienske eller de mindre tyske producenter
ville veere i stand til at trenge ind pa det svenske mar-
ked med andet end smd og sporadiske leverancer pa
grund af de betydelige transportomkostninger.

Konklusion

De langsigtede perspektiver i Sverige vil vaere de samme
som for markevarer - den fusionerede enhed vil vere
langt sterre end den eneste anden svenske producent,
den lille lokale producent Munksj6, og Fort James ligger
leengere vak fra markedet end den fusionerede enhed.
Den planlagte fusion vil eliminere den vigtigste kilde til
konkurrence pé det svenske marked for toiletpapir og
kokkenruller solgt under handelsmearker og efterlade
den nye enhed i en position, som hverken konkurren-
terne eller kunderne vil kunne anfagte.

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at den
planlagte fusion vil fore til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt under handelsmerker i Sverige.

110)

111

112)

113)

(114)

(115)

Et alternativt produktmarked omfattende bide
merkevarer og handelsmerkeprodukter

I den foreliggende sag finder Kommissionen, at tissue-
produkter solgt til forbrugersektoren som markevarer
og under handelsmearker udger forskellige relevante pro-
duktmarkeder. Kommissionen har imidlertid ogsd vurde-
ret, hvilken position parterne vil fi, hvis de relevante
produktmarkeder blev anset for at omfatte savel marke-
varer som handelsmearkeprodukter.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pd et samlet marked for toiletpapir og kekkenruller —
markevarer og handelsmarkeprodukter under ét — i
Sverige 1 1999 er angivet i tabel 3.

Tabel 3: SCA's skon — merkevarer og handelsmearkeprodukter

Markedsandele SCA MT SCA/MT

Toiletpapir [20-30] (*) %|[50-60] (*) %| [80-90] (*) %

Kokkenruller [20-30] (*) %|[50-60] (*) %|[70-80] (*) %

Kommissionen har sammenlignet parternes salgstal med
konkurrenternes. Kommissionens markedsundersogelse
bekrefter, at den fusionerede enhed vil blive langt den
storste udbyder pa markedet. Dens storste konkurrenter
inden for toiletpapir og kekkenruller er Munksjo med
[ca. 15] (*) % (i volumen) og Fort James med [under
5] *) % inden for bade toiletpapir og kekkenruller. En
sddan position pd markedet er i sig selv et tegn pd en
dominerende stilling.

Parternes meget sterke merker, mangelen pd markeds-
styrke hos aftagerne og den manglende sandsynlighed
for nye konkurrenters indtrengning pd markedet er
beskrevet ovenfor. Disse betragtninger forsteerker den
konklusion, at fusionen vil fore til skabelse af en domi-
nerende stilling pa disse markeder.

Konklusion

Den planlagte fusion vil eliminere den vigtigste kilde til
konkurrence pd de svenske markeder for toiletpapir og
kekkenruller og efterlade den nye enhed i en position,
som hverken konkurrenterne eller kunderne vil kunne
anfagte.

Selv med en mere omfattende definition af markedet vil
den planlagte fusion resultere i skabelse af en domine-
rende stilling pd de samlede markeder for toiletpapir og
kekkenruller — merkevarer og handelsmerkeprodukter
under ét — i Sverige.



L 57/16

De Europiske Fallesskabers Tidende

27.2.2002

(116)

117)

(118)

(119)

(120)

Norge

Ifolge SCA 13 det samlede salg af tissueprodukter til for-
brugersektoren i Norge i 1999 pa [60-80] (*) mio. EUR,
hvoraf mearkevarer tegnede sig for ca. [90] (*) % og han-
delsmarkeprodukter for [10] (*) .

Merkevarer til forbrugerne

Blandt mearkevarerne 18 den storste omsatning i 1999
inden for toiletpapir, der tegnede sig for ca.
[40-50] (*) mio. EUR. Inden for kekkenruller 14 salget pa
[10-20] (*) mio. EUR, medens papirlommetorkleder/an-
sigtsservietter havde et salg pd [< 5] (*) mio. EUR og ser-
vietter [< 5] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for toiletpapir og kekkenruller solgt som marke-
varer er angivet i tabel 4.

Tabel 4: SCA's skon — merkevarer i Norge

Markedsandele SCA MT SCA/MT

Toiletpapir [10-20] (*) %|[40-50] (*) %|[60-70] (*) %

Kekkenruller [20-30] (*) %|[50-60] (*) %|[70-80] (*) %

SCA's tal for markedsandelene i 1998 ligger meget tat
op ad tallene for 1999. Ogsd SCA's omsatningsbaserede
tal giver det samme billede af markedets struktur. Kom-
missionen har sammenlignet parternes salgstal med kon-
kurrenternes. ~ Kommissionens  undersggelse ~ har
bekreaftet, at parterne bliver den klart storste udbyder pa
begge markeder. Den fusionerede enhed vil blive [mere
end dobbelt sd stor] (¥) som sin nermeste konkurrent,
Munksjo, og [flere gange storre] () end Fort James pd
begge markeder. P4 markedet for toiletpapir sidder
Munksjo pé ca. [20] (*) % (i volumen), og Fort James har
[under 5] *%. Inden for kekkenruller har Munksj6 [ca.
25] (*) %, medens Fort James har [under 10] (*) %. Kim-
berly-Clark er ikke aktiv i Norge pé disse to markeder.

SCA's eneste marke inden for bade toiletpapir og kek-
kenruller er Edet, der hovedsagelig produceres i SCA's
anleg i Lilla Edet i Sverige. MT har tre store merker,
premium-markerne Lambi og Leni og basismearket
Serla. Inden for toiletpapir har Serla det storste salg i
Norge med [ca. 30 %] (*) mere end Lambi, medens Leni
kun har et ganske lille salg. Inden for kekkenruller
selger Lambi [ca. tre gange sd godt]* som Serla og Leni,
hvis salg [ligger nogenlunde pd samme niveau] (*). Alle
tre mearker produceres hovedsagelig i MT's tre svenske
anleg, Katrinefors, Paulistrom og Nyboholm. Fort James
selger toiletpapir og kekkenruller under sit Lotus-

121)

(122)

123)

(124)

(125)

(126)

mearke. Munksj6 selger markevarer, der hovedsagelig
produceres i datterselskabet A[S Sunland-Eker Papirfa-
brikker i Drammen i Norge. Munksjo salger under
mearket og navnet »Classice, der imidlertid ikke betragtes
som et steerkt markedsfort maerke.

Tilsammen kommer SCA og MT til at rdde over de
steerkeste marker i Norge. SCA har fremlagt samme
oplysninger om merkebevidsthed og reklamebevidsthed
som for Sverige. I Norge er der givet oplysninger for
Edet, Lambi, Leni og Lotus, men ikke for Serla og
Munksjos merker. [Under 5] ()% af de adspurgte
kendte market Lotus. Lambi er det bedst kendte merke,
idet det kendes af [ca. 40] (*) % af de adspurgte, herefter
kom Edet med [ca. 30] (*)% og Leni med [over
10 %] (*). SCA's og MT's tre marker er altsd mere
kendte end Lotus.

Fusionsparternes store markedsandele indikerer, at fusio-
nen vil resultere i skabelsen af en dominerende stilling.
Denne konklusion forsterkes af, at fusionsparternes
merker er langt de mest kendte.

Markedsstyrke pd aftagersiden

Blandt SCA's sterste kunder i Norge tegner Norges
Gruppen sig ifelge SCA for ca. [30] (*) % af detailmarke-
det. Hakan Gruppen tegner sig for [30] (*) %, NKL
[25] (*) % og Reitan [15] (*) %.

[ analysen af det svenske marked for markevarer til for-
brugersektoren redegjorde Kommissionen for, hvorfor
den ikke kan godtage de argumenter, SCA fremforte i sit
svar for sin pastand om en betydelig markedsstyrke hos
aftagerne. Kommissionens argumenter gaelder tilsvarende
for det norske marked. I sardeleshed rader SCA i Norge
over velkendte mearker og er en ferende leverander af
de andre produkter, som SCA havder detailhandlerne
kunne bruge mod SCA. I Norge havde SCA i 1999 en
markedsandel pd [60-70] (*) % inden for inkontinenspro-
dukter til voksne, [70-80] (*) % inden for hygiejnepro-
dukter til kvinder og [70-80] (*) % inden for babybleer.

Efter Kommissionens opfattelse kan den »markeds-
styrke«, der mdtte findes, af de samme grunde som
beskrevet for de svenske markeders vedkommende ikke
forhindre, at der som et resultat af fusionen skabes en
varigt dominerende stilling pd de norske markeder for
toiletpapir og kekkenruller solgt som maerkevarer.

Markedsindtrengning

Af stort set samme grunde som dem, der er anfert for
det svenske marked, er det usandsynligt, at nye konkur-
renter vil treenge ind pd det norske marked med ny
kapacitet. Enhver ny indtreengning pé det norske marked
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maétte derfor komme fra producenter, der kunne levere
fra eksisterende anleg. Det er imidlertid ogsd usandsyn-
ligt pd grund af kombinationen af hgje transportomkost-
ninger og store omkostninger ved at trenge ind med
markevarer pé et stagnerende marked med staerke etab-
lerede meerker. 1 branchen anses det derfor ikke for
sandsynligt, at de to andre store producenter med starke
merker, Kimberly-Clark og Procter & Gamble, vil sage
ind pd de norske markeder for toiletpapir og kekkenrul-
ler. Nogle af aktorerne pa disse markeder mener faktisk,
at den planlagte transaktion kan forstaerke adgangsbar-
riererne pa de nordiske markeder.

Konklusion

Med den planlagte transaktion vil fire velkendte marker
blive samlet i én virksomhed, hvilket vil give den en
meget sterk position pd markedet. Aftagerne vil kun
have fd marker at valge mellem med de samme egen-
skaber og evne til at tiltrekke kunder. Den planlagte
fusion vil eliminere den vigtigste kilde til konkurrence
pd det norske marked for toiletpapir og kekkenruller
solgt som mearkevarer og efterlade den nye enhed i en
steerk position, som hverken konkurrenterne eller kun-
derne vil kunne anfagte.

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at den
planlagte fusion vil fere til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt som markevarer i Norge.

Et alternativt produktmarked omfattende bide
merkevarer og handelsmerkeprodukter

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pa et samlet marked for toiletpapir og kekkenruller -
markevarer og handelsmarkeprodukter under ét i
Norge i 1999 er angivet i tabel 5.

Tabel 5: SCA's skon — merkevarer og handelsmerkeprodukter

Markedsandele SCA MT SCAMT

Toiletpapir [10-20] (*) %|[40-50] (*) %|[60-70] (*) %

Kokkenruller [10-20] (*) %|[50-60] (*) %|[70-80] (*) %

Kommissionen har sammenlignet SCA's og MT's salgstal
med konkurrenternes. Kommissionens markedsunderse-
gelse bekrefter, at den fusionerede enhed vil blive langt
den storste udbyder pd markedet. Dens storste konkur-
renter inden for toiletpapir og kekkenruller er Munksjé
med [ca. 25] (*) % (i volumen) inden for toiletpapir og
[ca. 30] (*) % inden for kekkenruller og Fort James med
[ca. 5] (*) % inden for toiletpapir og [10] (*) % inden for
kokkenruller.

131)

(132)

(133)

(134)

(135)

(136)

Parternes meget sterke marker, mangelen pd markeds-
styrke pd aftagerside og den omstendighed, at der ikke
er sandsynlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind
pa markedet, er beskrevet ovenfor.

Konklusion

Den planlagte fusion vil eliminere den vigtigste kilde til
konkurrence pd de norske markeder for toiletpapir og
kekkenruller og efterlade den nye enhed i en position,
som hverken konkurrenterne eller kunderne vil kunne
anfagte.

Selv med en mere omfattende definition af markedet vil
den planlagte fusion resultere i skabelse af en domine-
rende stilling pd de samlede markeder for toiletpapir og
kekkenruller — markevarer og handelsmarkeprodukter
under ét — i Norge.

Et alternativt, mere omfattende geografisk marked bestdende
af Sverige og Norge

I sin anmeldelse fremlagde SCA en okonometrisk ana-
lyse, ifelge hvilken Danmark og Finland ikke udger det
samme marked som Sverige og Norge. Som beskrevet i
afsnittet om den geografiske definition af markedet, fin-
der Kommissionen, at der er flere faktorer, der peger i
retning af, at de geografiske markeder er nationale. Men
selv om Sverige og Norge blev betragtet som ét samlet
geografisk marked, ville den planlagte transaktion fore
til skabelse af en dominerende stilling pd markederne
for toiletpapir og kekkenruller til forbrugersektoren pé
et sdledes defineret geografisk marked.

Mange markedskarakteristika, bla. parternes meget
steerke merker i forhold til konkurrenternes, den mang-
lende sandsynlighed for nye konkurrenters indtraengning
pad markedet, parternes store kapacitet i forhold til kon-
kurrenternes og transportomkostningsfordele i forhold
til deres eneste storre konkurrent, Fort James, er allerede
beskrevet i forbindelse med vurderingen af det svenske
og det norske marked. Disse karakteristika gor sig i
samme grad galdende for et samlet svensk-norsk mar-
ked.

Merkevarer til forbrugersektoren

Kommissionens markedsundersegelse har vist, at par-
terne vil komme til at std meget sterkt pd et samlet
svensk-norsk marked for merkevarer til forbrugersekto-
ren. Parterne vil tilsammen f& en markedsandel pé ca.
[70-80] (*) % pd& markederne for bédde toiletpapir og
keokkenruller. Deres storste konkurrent vil vare Munksjo
med [ca. 20] (*) % pd begge markeder, medens Fort
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James vil have [ca. 5] (*) % pd begge markeder. Parterne
vil folgelig vaere [over tre gange storre] (*) end deres
storste konkurrent. Desuden er Munksjo en lille lokal
producent, og Fort James er handicappet af at have sine
produktionsanleg lengere vak fra Sverige og Norge end
parterne.

Disse markedsandele indikerer, at selv med en mere
omfattende markedsdefinition vil den planlagte trans-
aktion fere til skabelse af en dominerende stilling pa
markederne for toiletpapir og kekkenruller solgt som
markevarer.

Handelsmerkeprodukter til forbrugersektoren

Parterne vil komme til at std meget steerkt pd et samlet
svensk-norsk marked for handelsmarkeprodukter til for-
brugersektoren. Parterne vil tilsammen fi en markeds-
andel pd [ca. 70] (*) % pd markederne for bade toiletpa-
pir og kekkenruller. Deres eneste konkurrenter vil vare
Fort James og Munksjo, begge med markedsandele pa
[ca. 15] (*) % pa begge markeder. Parterne vil vare [over
fire gange storre] (*) end deres storste konkurrent.

Selv med en mere omfattende markedsdefinition vil den
planlagte transaktion fere til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt under handelsmaerker.

Et alternativt produktmarked omfattende sivel
merkevarer som handelsmeerkeprodukter

Parterne vil komme til at std meget steerkt pd et samlet
svensk-norsk marked for sdvel markevarer som han-
delsmarkeprodukter til forbrugersektoren. Parterne vil
tilsammen fa en markedsandel pa [ca. 75] (*) % pd mar-
kederne for bade toiletpapir og kekkenruller. Deres ene-
ste konkurrenter vil vaere Munksjé med [ca. 20] (*) % og
Fort James med [ca. 5] (*) % pa begge produktmarkeder.
Parterne vil vare [omkring fire gange sterre] (*) end
deres storste konkurrent.

Selv med en mere omfattende markedsdefinition vil den
planlagte transaktion fere til skabelse af en dominerende
stilling pa de svensk-norske markeder for toiletpapir og
keokkenruller, merkevarer og handelsmearkeprodukter
under ét.

Finland

Ifelge SCA 13 det samlede salg af tissueprodukter til for-
brugersektoren i Finland i 1999 pd [70-80] (*) mio.
EUR, hvoraf merkevarer tegnede sig for ca. [80] (*) %
og handelsmerkeprodukter for [20] (*) %.

(143)

(144)

(145)

(146)

(147)

Merkevarer til forbrugersektoren

I forbrugersektoren var markedet for toiletpapir det stor-
ste med en omsxtning pd ca. [30-40] (¥} mio. EUR,
hvorefter kom kekkenruller med [10-20] (¥) mio. EUR,
papirlommetorkleder/ansigtsservietter med [< 5] (¥) mio.
EUR og servietter med [< 5] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele inden toiletpa-
pir og kekkenruller solgt som maerkevarer i 1999 i Sve-
rige er angivet i tabel 6 (i volumen).

Tabel 6: SCA's skon — merkevarer i Finland

Markedsandele SCA MT SCA/MT F (1
Toiletpapir [<5]1™%| [50-60] [50-60] [40-50]
*) % *) % (*) %
Kokkenruller | [< 5] (*) % | [50-60] [50-60] [40-50]
(*) % (*) % (*) %

Disse to markeder er i Finland praget af, at de to inden-
landske producenter, MT og Fort James, stdr meget
steerkt. SCA er efter eget udsagn den eneste anden pro-
ducent, der har et salg pd disse markeder. Kommissio-
nen har sammenlignet parternes salgstal med deres kon-
kurrenters. Kommissionens markedsundersogelse har
bekraftet dette billede praget af to store og nogenlunde
lige store udbydere, selv om der ser ud til at veere mere
balance mellem MT's og FJ's markedsandele, end hvad
der fremgar af parternes tal. Samme helhedsbillede med
to nogenlunde lige store udbydere fremkommer ogsa,
hvis man legger vardibaserede markedsandelstal eller
tal for tidligere &r til grund.

SCA er helt klart den virksomhed, der bedst vil kunne
anfeegte de indenlandske producenters sterke position
og forhindre dem i at fd en duopolistisk dominerende
stilling. Kommissionen mener faktisk, at den planlagte
transaktion vil fare til, at den eneste realistiske konkur-
rent til MT og Fort James elimineres, og at den vil give
MT og Fort James en duopolistisk dominerende stilling
pa disse produktmarkeder.

[ sit svar bestrider SCA, at SCA spiller en serlig rolle
som konkurrencefaktor i Finland som felge af virksom-
hedens lave markedsandel i Finland. SCA peger p4, at
Kommissionen havder, at adgangsbarriererne er s
store, at der ikke er sandsynlighed for, at nye konkur-
renter vil treenge ind pd markedet med ny kapacitet,
eller at eksisterende producenter vil trenge ind pd mar-
kedet med leverancer fra bestdende anlaeg. SCA mener
derfor, at der kan swttes sporgsmadlstegn ved, om SCA

(*%) Fort James' markedsandele er af Kommissionen beregnet som

resten af markedet.
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kan optraeede som en konkurrencefaktor med hensyn til
de aktuelle leverancer pd det finske marked. Kommissio-
nen finder derimod, at SCA befinder sig i en enestdende
position med langt sterre muligheder for at laeegge kon-
kurrencepres pd MT og Fort James i Finland end andre
producenter, der stir svagere pd andre markeder. SCA
star ikke alene sterkt inden for tissueprodukter i nabo-
landet Sverige, men ogsd pd flere andre markeder for
forbrugerprodukter i Finland og rdder over et etableret
distributionsnet med kendskab til det finske detailmar-
ked og har da ogsé forbindelser til de store detailkaeder.
I 1999 havde SCA feks. en markedsandel pd
[70-80] (*) % inden for inkontinensprodukter til voksne,
[30-40] (*) % inden for hygiejneprodukter til kvinder og
[50-60] (*) % inden for babybleer med velkendte mearker
pa disse markeder.

—_—

Markederne for tissueprodukter udviser mange af de
karakteristika, der anses for at give dem en tendens til
kollektiv dominans. Eftersporgslen efter disse produkter
betragtes normalt som varende ret uelastisk (*°). Lige-
som i de andre nordiske lande er det finske marked et
fuldt udviklet marked med lave vakstperspektiver. Pro-
duktion af tissueprodukter er desuden et marked, hvor
den tekniske innovation er ret beskeden, og hvor inno-
vationer er leenge om at fi nogen sterk indflydelse pa
markederne, til dels pd grund af produktionsudstyrets
lange levetid.

Det finske marked vil vare gennemsigtigt efter fusionen,
hvor der kun vil findes to producenter. Enhver mistet
kontrakt vil derfor nedvendigvis gd til den anden pro-
ducent. Markederne for tissueprodukter er preget af
hyppige kontakter mellem producenter og aftagere. For-
melle langsigtede kontrakter er sjeldne, relationerne er
tveertimod mere »flydende« og praget af, at aftagerne
lobende afgiver deres ordrer, medens prisforhandlinger
indledes af en af parterne, ndr »omstendighederne« til-
siger det. Mange aftagere har oplyst, at de normalt ville
forvente at fi en forklaring, hvis leveranderen haever pri-
sen. Stigende priser pd papirmasse blev navnt som en
forklaring, der ofte blev givet for nylige prisforhgjelser.
Pi et sddant marked, hvor der konstant kommer feed-
back fra kunderne, hvor der kun findes én konkurrent
pa markedet, og hvor der er mere eller mindre accepte-
rede standarder for, hvordan omkostningsstigninger kan
valtes over pa kunderne, vil MT og Fort James let kunne
fa et ret noje billede af, hvilke vilkdr den anden tilbyder
sine kunder. Den vigtigste faktor, der kunne gore det
vanskeligere for dem at se, hvor den anden havde ero-
bret markedsandele, ville vare, at der fandtes en eller
flere mindre konkurrenter. Den eneste konkurrent, der
ville veere i stand til at optrade som en sddan faktor, er
SCA.

SCA ma antages at have spillet en sidan rolle hidtil.
SCA har aktivt forsegt pd at vinde markedsandele i Fin-
land. SCA's reklameudgifter mélt som en procentdel af
salget er [over syv gange storre] (*) i Finland end i Sve-

(**) Det var ogsd, hvad der blev konstateret i de gkonometriske ana-
lyser, der blev foretaget i Kimberly-Clark/Scott-sagen.

(151)

(152)

(153)

(154)

(155)

rige. Desuden har SCA indsendt oplysninger til Kommis-
sionen, der viser en [...] () EBITDA (!®)-avance pd
[...] ") % pé tissueprodukter til forbrugersektoren i Fin-
land, medens EBITDA-avancen i Sverige 1a pa [...] (*) %.
SCA har forklaret, at den [...] (*) EBITDA-avance i Fin-
land skyldes SCA's lave salgstal kombineret med
reklame- og markedsfaringsaktiviteter, der har fort til en
[...] (*) avance. SCA's reklame- og markedsferingsudgif-
ter ligger sdledes pd [ca. en tredjedel] (*) af det samlede
salg. SCA gik forst for ganske nylig ind pd det finske
marked for tissueprodukter til forbrugersektoren. I drene
1995-1997 havde SCA faktisk intet eller kun et ganske
lille salg. Men fra 1997 til 1998 steg SCA's salg inden
for merkevare-toiletpapir fra [25000] (*) EUR til
[1 500 000]* EUR og inden for kekkenruller fra
[20 000] () EUR til [1 000 000] () EUR. SCA’s [....] (%
EBITDA-avance ber derfor ses i lyset af SCA's bestrabel-
ser pd at opbygge sine mearker gennem reklamer og
markedsfering.

Bidde MT og Fort James er i stand til at tilbyde det
samme udvalg af tissueprodukter i Finland. Der er ingen
naevnevardige teknologiske forskelle mellem de produk-
ter, de kan tilbyde deres kunder.

Fusionen vil derfor give den fusionerede enhed og Fort
James en kollektivt dominerende stilling.

Markedsstyrke pa aftagersiden

SCA anferer i anmeldelsen, at den eksisterende efter-
sporgselsstruktur rummer tilstraekkeligt mange aftagere,
der star tilstraekkeligt steerkt til at modvirke ethvert for-
seg pad at have priserne over det kompetitive niveau
efter fusionen. Kommissionen kan af felgende grunde
ikke godtage denne pastand.

Blandt SCA's sterste kunder i Finland tegner Kesko Oyj
sig ifelge SCA for ca. [40] (*) % af detailmarkedet. INEX
partners tegner sig for [30] (*) %, Tuko for [20] (*) %,
Tarjoustalo Oy og Jukka Saastamoinen Oyj for hver
[< 5] (*) %.

Aftagerne kan kun effektivt udeve markedsstyrke, hvis
der findes tilstraekkeligt mange alternative leveranderer.
Efter Kommissionens opfattelse er deres valgmuligheder
begransede, eftersom parterne og Fort James tilsammen

(%) EBITDA-avancen stir for »Earnings Before Interest Taxes and Dep-

reciation/Amortisation« og er et rent sken over virksomhedens
overskud i forhold til dens salg — dette tal giver med andre ord et
billede af en virksomheds indtjeningsevne.



L 57/20

De Europiske Fallesskabers Tidende

27.2.2002

(156)

157)

(158)

(159)

(160)

vil fd 100 % af det aktuelle salg pd markederne for toi-
letpapir og kekkenruller i Sverige.

Det vil desuden vere let for virksomheder med en domi-
nerende stilling at udeve prisdiskrimination mellem for-
skellige kunder ved leveringen af tissueprodukterne til
kunderne. Kunderne vil ikke vere i stand til at modvirke
prisdiskrimination gennem arbitrage, eftersom tissuepro-
dukter er forbundet med hgje transportomkostninger i
forhold til de samlede omkostninger, og kunderne har
behov for »just-in-time«-levering, ofte flere gange om
ugen. S3 selv om de storste kunder ville veere i stand til
at udeve en vis markedsstyrke, vil det ikke beskytte de
mindre kunder, og parterne vil stadig vere i stand til at
heeve priserne i forhold til niveauet for fusionen.

I analysen af det svenske marked for markevarer til for-
brugersektoren redegjorde Kommissionen for, hvorfor
den ikke kan godtage de argumenter, SCA fremforte i sit
svar for sin pastand om en betydelig markedsstyrke hos
aftagerne. Kommissionens argumenter galder tilsvarende
for det finske marked. I seerdeleshed rader SCA i Finland
over velkendte marker og er en ferende leverander af
de andre produkter, som SCA havder detailhandlerne
kunne bruge mod SCA.

Efter Kommissionens opfattelse kan den »markeds-
styrke«, der matte findes, ikke forhindre, at der som et
resultat af fusionen skabes en varigt dominerende stil-

ling.

Markedsindtrengning

Af stort set samme grunde som dem, der er anfert for
det svenske marked, er det usandsynligt, at nye konkur-
renter vil treenge ind pé det finske marked med ny kapa-
citet. Enhver ny indtrengning pd det finske marked
maétte derfor komme fra producenter, der kunne levere
fra eksisterende anleg. Det er imidlertid ogsd usandsyn-
ligt pd grund af kombinationen af hgje transportomkost-
ninger og store omkostninger ved at trenge ind med
markevarer pé et stagnerende marked med staerke etab-
lerede meerker. 1 branchen anses det derfor ikke for
sandsynligt, at de to andre store producenter med starke
merker, Kimberly-Clark og Procter & Gamble, vil sage
ind pa de finske markeder for toiletpapir og kekkenrul-
ler. Nogle af aktorerne péa disse markeder mener faktisk,
at den planlagte transaktion kan forsterke adgangsbar-
riererne pd de nordiske markeder.

Konklusion

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at den
planlagte fusion vil give SCA/MT og Fort James en duo-

161)

(162)

(163)

(164)

(165)

polistisk dominerende stilling p& markederne for toilet-
papir og kekkenruller solgt som mzrkevarer i Finland.

Et alternativt produktmarked omfattende bdide
meerkevarer og handelsmearkeprodukter

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pa et samlet marked for toiletpapir og kekkenruller -
mearkevarer og handelsmarkeprodukter under ét - i Fin-
land i 1999 er angivet i tabel 7.

Tabel 7: SCA's skon — meerkevarer og handelsmerkeprodukter i
Finland

Markedsan-

dele SCA MT

SCA/MT (V)

Toiletpapir| [< 5] (*) %|[50-60] (*) %|[50-60] (*) %| [40-50] (*) %

Kokken-
ruller

[< 5] () %|[40-50] (*) %|[50-60] (*) %| [50-60] (*) %

I Finland er disse to markeder praget af, at de to inden-
landske producenter, MT og Fort James stdr meget
steerkt. SCA er efter eget udsagn den eneste anden pro-
ducent, der har et salg pd disse markeder. Kommissio-
nen har sammenlignet parternes salgstal med konkurren-
ternes. Kommissionens undersegelse har bekraftet dette
billede af to store og mere eller mindre lige store udby-
dere.

Mangelen pd markedsstyrke pd aftagerside og den
omstendighed, at der ikke er sandsynlighed for, at nye
konkurrenter vil treenge ind pd markedet, er beskrevet
ovenfor. Der er ogsd redegjort for, hvorfor markederne
for tissueprodukter udviser mange af de karakteristika,
der md antages at give dem en tendens til, at der opstar
kollektiv dominans.

Konklusion

Selv med en bredere produktmarkedsdefinition omfat-
tende badde markevarer og handelsmerkeprodukter vil
den planlagte transaktion give SCA/MT og Fort James en
duopolistisk dominerende stilling pd markederne for toi-
letpapir og kekkenruller i Finland.

Danmark

Ifelge SCA 13 det samlede salg af tissueprodukter til for-
brugersektoren i Danmark i 1999 pd [70-80] (*) mio.
EUR, hvoraf merkevarer tegnede sig for ca. [30] (*) %
og handelsmarkeprodukter for [70] (*) %. Det er et
noget andet billede end i de tre andre nordiske lande,
hvor salget af maerkevarer tegner sig for [over 80] (*) %
af det samlede salg af tissueprodukter til forbrugersekto-

(V) Fort James' markedsandele er af Kommissionen beregnet som

resten af markedet.
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ren. I Danmark er det kun inden for servietter, at salget

af maerkevarer er storre end salget af handelsmerkepro-
dukter.

Meerkevarer til forbrugersektoren

Pd markedet for markevarer til forbrugersektoren var
toiletpapir det mest solgte produkt med en omswtning
pa ca. [10-20] (*) mio., inden for kekkenruller 18 omszt-
ningen pd [5-15] (*) mio. EUR, pd markedet for papir-
lommetorkleder/ansigtsservietter udgjorde den [< 5] (*)
mio. EUR og pd markedet for servietter [< 5] (*) mio.
EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pa markederne for toiletpapir og kekkenruller solgt som
mearkevarer i Danmark i 1999 er angivet i tabel 8.

Tabel 8: SCA's skon — merkevarer i Danmark

Markedsandele SCA MT SCA/MT

Toiletpapir [20-30] (*) %|[20-30] (*) %|[40-50] (*) %

Kokkenruller [20-30] (*) %|[30-40] (*) %|[50-60] (*) %

De af SCA ansldede markedsandele for 1998 svarer stort
set til tallene for 1999. Mélt i verdi ansldr SCA, at par-
terne i 1999 tegnede sig for [50-60] (*) % af markedet
inden for toiletpapir og [50-60](*) % inden for kekken-
ruller. Kommissionen har sammenlignet parternes salgs-
tal med konkurrenternes. Kommissionens markeds-
undersggelse har vist, at parterne bliver den sterste
udbyder pa begge markeder. Deres storste konkurrenter
er Kimberly-Clark med ca. [10] (*) % (i volumen) inden
for bade toiletpapir og kekkenruller og Fort James med
ca. [30] (*) % inden for toiletpapir og [35] () % inden
for kekkenruller. Tilsammen vil parterne fi en markeds-
andel, der er [ca. dobbelt si stor] (¥} som Fort James'
inden for toiletpapir og [mere end 25 %] (*) storre inden
for kekkenruller, og de bliver [omtrent tre gange sd
store] (*) som Kimberly-Clark pd begge markeder. Par-
terne har ogsd fremfort, at den italienske producent
Delicarta har en vis position inden for maerkevare-tissue-
produkter til forbrugersektoren i Danmark. Det er ikke
blevet bekraftet af Kommissionens markedsundersg-
gelse.

SCA's eneste marke inden for bade toiletpapir og kek-
kenruller er Edet. Edet produceres hovedsagelig i SCA's
anlaeg i Lilla Edet i Sverige. MT har tre store marker,
premium-markerne Lambi og Leni og basismarket
Serla. Alle tre meerker produceres i MT's tre svenske
anlag, Katrinefors, Paulistrom og Nyboholm.

170)

171

172)

173)

(174)

175)

(176)

I Danmark har parterne de mest kendte meerker. SCA
har fremlagt samme oplysninger om merkebevidsthed
og reklamebevidsthed som for Sverige og Norge. I Dan-
mark er der givet oplysninger for Edet, Lambi, Leni,
Lotus og Kleenex. Lambi er det bedst kendte marke
med en merkebevidsthed pd mellem [30] (*) % og
[50] (*) %, herefter kommer Edet med ca. [30] (*) %.
Lotus og Kleenex ligger begge pd omkring [5-10] (*) %,
medens Leni stort set ikke kendes i Danmark.

Flere af parternes danske kunder har givet udtryk for
bekymring over felgerne af den planlagte transaktion.
De mener, at de vil fi vanskeligt ved at finde alternative
leveranderer, og de forventer derfor mindre konkurrence
og hgjere priser.

Fusionsparternes store markedsandele og deres langt
storre styrke i forhold til konkurrenterne tyder sammen
med den omstendighed, at den fusionerede enhed kom-
mer til at rdde over de langt mest kendte maerker pd det
danske marked, pd, at fusionen vil fore til skabelse af en
dominerende stilling inden for toiletpapir og kekkenrul-
ler solgt som markevarer.

Markedsstyrke pa aftagersiden

Blandt SCA's sterste kunder i Danmark tegner FDB sig
ifelge SCA for ca. [40] (*) % af detailmarkedet. Supergros
tegner sig for [25] (*) %, Aldi for [< 5] (*) %, Edeka for
[< 5] (*) % og Kebmendenes for [< 5] (*) %.

I analysen af det svenske marked for merkevarer til for-
brugersektoren redegjorde Kommissionen for, hvorfor
den ikke kan godtage de argumenter, SCA fremforte i sit
svar for sin pdstand om en betydelig markedsstyrke hos
aftagerne. Kommissionens argumenter galder tilsvarende
for det danske marked. I serdeleshed rdder SCA i Dan-
mark over velkendte merker og er en forende leveran-
dor af de andre produkter, som SCA havder detailhand-
lerne kunne bruge mod SCA. I Danmark havde SCA i
1999 en markedsandel pé [50-60] (*) % inden for inkon-
tinensprodukter til voksne, [30-40] (*) % inden for hygi-
ejneprodukter til kvinder og [40-50] (*) % inden for
babybleer.

Efter Kommissionens opfattelse kan den »markeds-
styrke«, der madtte findes, af de samme grunde som
beskrevet for de svenske markeders vedkommende ikke
forhindre, at der som et resultat af fusionen skabes en
varigt dominerende stilling pd de danske markeder for
toiletpapir og kekkenruller solgt som merkevarer i Dan-
mark.

Markedsindtrengning

Af stort set samme grunde som dem, der er anfert for
det svenske marked, er det usandsynligt, at nye konkur-
renter vil treenge ind pd det danske marked med ny
kapacitet. Enhver ny indtrengning pd det danske mar-
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ked matte komme fra producenter, der kunne levere fra
eksisterende anleg. Den eneste sterre producent med
sterke marker, der ikke er til stede i Danmark, er Proc-
ter & Gamble. I branchen anses det ikke for sandsynligt,
at Procter & Gamble vil sege ind pd det danske marked.
Procter & Gamble har bekraftet, at virksomheden ikke
har nogen planer om at begynde at levere i lande, hvor
den hidtil ikke har veret aktiv. Flere af aktererne pd
disse markeder mener faktisk, at den planlagte trans-
aktion kan forstaerke adgangsbarriererne pd det nordiske
marked.

Konklusion

Med den planlagte transaktion vil tre velkendte mearker
blive samlet i én virksomhed, hvilket vil give den en
meget steerk position pd markedet. Aftagerne vil kun
have fa marker at valge mellem med de samme egen-
skaber og evne til at tiltrekke kunder. Den nye enhed
vil ogsa fa fordele af at have kortere geografisk afstand
til markedet end sine to sterste konkurrenter. Den nye
enhed vil derfor f& en steerk position, som hverken kon-
kurrenterne eller kunderne let vil kunne anfagte.

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at den
planlagte fusion vil fore til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt som markevarer i Danmark.

Handelsmerkeprodukter til forbrugersektoren

Ifolge SCA var toiletpapir i 1999 det storste marked for
handelsmarkeprodukter i Danmark med en omsatning
pa ca. [30-40] (*) mio. EUR, medens omsatningen inden
for kekkenruller 18 pd [10-20] (*) mio. EUR, inden for
papirlommetorkleder/ansigtsservietter [< 5] (*) mio.
EUR og inden for servietter [< 5] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for handelsmeerkeprodukter i Danmark i 1999 er
angivet i tabel 9.

Tabel 9: SCA's skon — handelsmeerkeprodukter i Danmark

Markedsandele SCA MT SCAMT

Toiletpapir [20-30] (*) %|[30-40] (*) %|[60-70] (*) %

Kokkenruller [20-30] (*) %|[20-30] (*) %| [40-50] (*) %

SCA ansldr, at parterne malt i veerdi tilsammen vil 3 en
markedsandel pa [50-60](*)% inden for toiletpapir og pa
[30-40] () % inden for kekkenruller. SCA har ogsd
fremlagt sken over konkurrenternes markedsandele (i
veerdi) inden for toiletpapir, hvor SCA satter Delicarta
og Wepa til hver [10-20] (*) %, Munksjo til [0-10] (*) %
og Fort James til [0-10] (*) %. Disse tal er ikke blevet
bekraftet af Kommissionens markedsundersggelse. Da

(182)

(183)

Kommissionen sammenlignede parternes salgstal med
konkurrenternes, konstaterede den, at parterne i 1999
tegnede sig for [ca. 2[5] (*) (i volumen) af markederne
for bade toiletpapir og kekkenruller. Fort James havde
intet salg, og bade Delicarta og Munksj6 havde kun ube-
tydelige markedsandele.

Leverancerne af tissueprodukter til Danmark kommer
hovedsagelig fra Sverige, Tyskland, Belgien eller Neder-
landene. Parterne tegner sig for nasten hele importen af
handelsmerkeprodukter fra Sverige og Norge. I Sverige
har SCA og MT tilsammen en produktionskapacitet
247 000 tons, medens den neststarste producent,
Munksj6, med anleg i bide Sverige og Norge har en
kapacitet pd under 60 000 tons. I Tyskland og Nederlan-
dene har parterne tilsammen en kapacitet pd over
600 000 tons, medens ingen af deres konkurrenter har
kapacitet 1 dette omrade pa over 160 000 tons. Parter-
nes reservekapacitet i dette omrdde er storre end reser-
vekapaciteten hos deres fem storste konkurrenter tilsam-
men. P4 linje med de principper, der er beskrevet under
betragtning 47 og 48, har Kommissionen overvejet,
hvilke virkninger for konkurrencen der udgér fra anlaeg
beliggende inden for en afstand, over hvilken det vil
vare rentabelt at levere til det danske marked.

Den eneste storre nuvaerende konkurrent i Danmark er
Wepa, der har to anleg i Tyskland i Arnsberg og Giers-
hagen, begge ca. 650 km fra den dansk/tyske grense.
Skal der leveres til nogen af de fire sterste byer i Dan-
mark, kraever det en transport pd mindst 150 km mere.
Kommissionens markedsundersggelse har vist, at Wepa
ikke ville have kapacitet — hverken med hensyn til pro-
duktionens storrelse eller produktudbuddet — til at eks-
pandere i nevneveardigt omfang ud over sine nuverende
leverancer til det danske marked. Wepas styrke ligger
inden for handelsmerkeprodukter produceret pd basis af
returpapir. Det finske konsulentfirma Jaakko Poyry har i
en analyse (!%) angdende dette markedssegment anfort,
at »det er handelsmeerketoiletpapir fremstillet pa basis af
returpapir, der har de sterste transportomkostninger
malt i forhold til produktets samlede veardi, og det kan
normalt ikke betale sig at transportere det over afstande
pd over 500 km. Selv her representerer Wepas salg af
visse mengder til de nordeuropaiske markeder en
bemarkelsesveerdig undtagelse«. Wepa er en af de virk-
somheder, der har opgivet 800 km som den afstand,
som det er rentabelt at transportere tissueprodukter
over. Eftersom Wepa ligger 800-900 km fra de store
byer i Danmark, er Danmark graensen for, hvad Wepa
selv anser for at vare den maksimale transportafstand

(*®) Market Structure and Competition in the Paper Industry (se fod-

note 9), s. 7.
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for tissueprodukter. Vaeksten pa det tyske marked for tis-
sueprodukter har i en periode veret storre end gennem-
snittet i Vesteuropa, til dels pd grund af genforeningen,
hvor efterspergslen i de nye delstater tilpassede sig til
forbrugsmenstrene i den vestlige verden. Tyskland vil
o0gsd i den forudselige fremtid tegne sig for en stor del
af vaksten i den europwiske eftersporgsel efter tissue-
produkter. Wepa vil derfor nok fi mulighed for at
udnytte sin kapacitet pd sit hjemmemarked, hvor afstan-
dene fra Wepas produktionsanlag er kortere, i stedet for
at transportere tissueprodukter til Danmark.

Danske aftagere har givet udtryk for bekymring for, at
denne sterke koncentration pd markedet vil fore til
hejere priser, og markedsundersegelsen har bekreaftet, at
det er usandsynligt, at nogen konkurrent vil veere i stand
til at indskrenke den nye enheds handlefrihed pé disse
markeder. Den planlagte transaktion vil eliminere en
vigtig kilde til konkurrence pa det danske marked for
toiletpapir og kekkenruller solgt under handelsmarker
og efterlade den nye enhed i en position, som hverken
konkurrenter eller kunder vil kunne anfagte.

Markedsstyrke pd aftagersiden

Markedsstrukturen pd aftagersiden pa det danske detail-
marked er beskrevet i afsnittet om maerkevarer. Af
samme grunde som dem, der blev anfert i dette afsnit,
finder Kommissionen, at den »markedsstyrke«, der matte
findes pa aftagersiden, ikke vil kunne forhindre, at der
som et resultat af fusionen skabes en varigt domine-
rende stilling.

Markedsindtrengning

Af samme grunde som i Sverige er det ikke sandsynligt,
at nye konkurrenter vil treenge ind pd det danske mar-
ked med ny kapacitet. Enhver ny indtreengning pd det
danske marked madtte komme fra producenter, der kan
levere fra eksisterende anleg.

[ sit svar fremforer SCA, at Kommissionen ikke tager
hensyn til, at det danske marked for toiletpapir og kek-
kenruller solgt under handelsmarker er et konkurren-
ceudsat marked. SCA peger navnlig pd muligheden for
en »hit-and-run«indtraengning, som vil vere tilstrekkelig
til at forhindre den fusionerede enhed i at have priserne.
Kommissionen finder, at det kunne veare en realistisk
mulighed, hvis der havde fandtes producenter med over-
skydende kapacitet til handelsmerkeproduktion af den
kravede kvalitet, med kort afstand til det danske marked
og med den logistik, der skal til for at levere rentabelt til
dette marked. Kommissionen har imidlertid ngje under-
sagt potentialet for en sddan »hit-and-run«indtrengning

(188)

(189)

(190)

191)

i relation til eksisterende producenter i Nordtyskland,
Nederlandene og Belgien, men ndet frem til den konklu-
sion, at ingen af disse producenter kan antages at kunne
leegge pres pa SCA.

Det narmeste anlag ejet af en konkurrent ligger ca. 500
km fra den danskftyske granse, og det er Procter &
Gambles anleg i Witzenhausen i Tyskland. Procter &
Gamble har ogsd et anlaeg i Neuss i Tyskland, ca. 600
km fra grensen. Procter & Gamble har imidlertid intet
salg af tissueprodukter i Danmark og har ingen planer
om at gd ind pa det danske marked i en nr fremtid.

Fort James har et anleg tet ved Nijmegen i Nederlan-
dene, ca. 630 km fra den dansk/tyske graense. Fort James
har ingen andre anlag i dette omrade. Fort James mener,
at Danmark ligger betydeligt lengere vak end den
afstand, over hvilken det er rentabelt for Fort James at
transportere handelsmearketoiletpapir og -kekkenruller.

Kimberly-Clark har tre anleg i Tyskland (Diisseldorf,
Koblenz og Mainz) og et anlag i Belgien (Duffel). Disse
anleg ligger 700-750 km fra den dansk/tyske granse.
Kimberly-Clark oplyser, at afstanden fra virksomhedens
anleg i Europa til Skandinavien begraenser bade den
produkttype og den produktmangde, som det er renta-
belt for den at levere til dette omrade. Kimberly-Clark er
ikke aktiv inden for salg af handelsmerkeprodukter i
Danmark. Virksomheden salger dog markevare-toiletpa-
pir fremstillet i Duffel, ca. 750 km fra den dansk/tyske
grense. Kimberly-Clark har oplyst, at pd grund af trans-
portafstandene kan en producent, der ikke har produk-
tionsanlaeg og lagerfaciliteter i Norden, kun konkurrere
inden for ansigtsservietter og ikke inden for nogen af de
andre varegrupper, miske dog med undtagelse af de
dyreste toiletpapirprodukter. Kimberly-Clark mener des-
uden, at det nordiske svanemsrke, der kraver opfyldelse
af bestemte lokale miljekrav, er en adgangsbarriere i
Sverige og er ved at blive det i Danmark og Norge.
Ifelge Kimberly-Clark er skandinaviske producenter de
eneste, der producerer pd en sddan madde, at de kan
opnd svanemarket.

[ sit svar anmodede SCA ogsd Kommissionen om at tage
hensyn til mulighederne for leverancer fra italienske pro-
ducenter pd det danske marked fra produktionsanleg i
Frankrig, selv om disse anleg ligger leengere vaek fra det
danske marked end de maksimale transportafstande, de
fleste aktorer pd markedet har opgivet. Kommissionen
mener ikke, at den mulighed for »hit-and-run«ind-
treengning, som SCA navner i sit svar, er realistisk for
de italienske producenter i Frankrig. Den italienske virk-
somhed, der angav leengere transportafstande end andre,
der deltog i Kommissionens markedsundersegelse, kan
klare disse afstande i kraft af et logistisk net med jern-
banetransport til eksterne lagre i Tyskland, Frankrig og
Spanien. Nedvendigheden af at etablere et sddant net
gor en »hit-and-run«indtreengning i Danmark usandsyn-
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(193)

(194)

(195)

lig. En anden italiensk producent oplyste, at han ikke
ansd Danmark for at veere et naturligt marked, fordi de
danske kunder har tendens til at foretraekke produkter
fremstillet pa basis af returpapir. Kommissionen finder
derfor ikke, at en »hit-and-run«-indtreengning fra de itali-
enske producenters side kan lagge et effektivt konkur-
rencepres pd den nye enhed pd det danske marked for
toiletpapir og kekkenruller solgt under handelsmerker.

Konklusion

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at den
planlagte transaktion vil fere til skabelse af en domine-
rende stilling pd markederne for toiletpapir og kekken-
ruller solgt under handelsmerker i Danmark.

Et alternativt produktmarked omfattende bdde
merkevarer og handelsmerkeprodukter

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
pa et samlet marked for toiletpapir og kekkenruller —
markevarer og handelsmarkeprodukter under ét — i
Danmark i 1999 er angivet i tabel 10.

Tabel 10: SCA's skon — maeerkevarer og handelsmerkeprodukter i
Danmark

Markedsandele SCA MT SCAMT

Toiletpapir [20-30] (*) %|[30-40] (*) %| [50-60] (*) %

Kokkenruller [20-30] (*) %|[20-30] (*) %| [40-50] (*) %

Kommissionen har sammenlignet parternes salgstal med
konkurrenternes. Kommissionens markedsundersegelse
har vist, at parterne vil blive den sterste udbyder pa
begge markeder. Deres storste konkurrenter er Wepa
med ca. [20-30] (*) % (i volumen) inden for toiletpapir
og ca. [20-30] (*) % inden for kekkenruller, Fort James
med ca. [10] (*) % inden for toiletpapir og [15] (*) %
inden for kekkenruller og Kimberly-Clark med ca.
[5] (*) % inden for bade toiletpapir og kekkenruller. Par-
terne vil tilsammen f& en markedsandel, der er [mere
end dobbelt sd stor] () som Wepas, [over fire gange
storre] (*) end Fort James' og [over ti gange starre] (¥)
end Kimberly-Clarks pd begge markeder.

Parternes meget sterke marker, mangelen pd markeds-
styrke pd aftagerside og den omstendighed, at der ikke
er sandsynlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind
pd markedet, er beskrevet mere indgdende ovenfor i
afsnittene om merkevarer og handelsmerkeprodukter
og gor sig ogsd geldende for dette alternative produkt-
marked.

(196)

(197)

(198)

(199)

(200)

Konklusion

Den planlagte fusion vil eliminere den vigtigste kilde til
konkurrence pd de danske markeder for toiletpapir og
kekkenruller og efterlade den nye enhed i en position,
som hverken konkurrenterne eller kunderne vil kunne
anfagte.

Selv med en mere omfattende definition af markedet vil
den planlagte fusion resultere i skabelse af en domine-
rende stilling pd de samlede markeder for toiletpapir og
kekkenruller — merkevarer og handelsmerkeprodukter
under ét — i Danmark.

Konklusion angdende tissueprodukter til
forbrugersektoren

Kommissionen har draget den konklusion, at den plan-
lagte transaktion vil fere til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt som merkevarer til forbrugerne i Sverige, Norge
og Danmark, til skabelse af en duopolistisk dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir og kekkenruller
solgt som markevarer i Finland og til skabelse af en
dominerende stilling pd markederne for toiletpapir og
kekkenruller solgt under handelsmerker i Sverige og
Danmark.

Tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren

Generelt

SCA og MT er begge aktive pd markederne for tissue-
produkter til erhvervs- og institutionssektoren, der teg-
ner sig for hhv. [50-60] (*) % og [30-40] (*) % af deres
samlede salg i Norden malt i verdi. I erhvervs- og insti-
tutionssektoren er aftagerne hovedsagelig grossister, der
leverer til mindre servicevirksomheder som f.eks. renge-
ringsfirmaer, der igen leverer tissueproduktet som en del
i en servicepakke til den endelige (institutions-) kunde.
Adgang til grossisterne har afgerende betydning for suc-
ces pd dette marked, og grossisterne vil kun fere og
markedsfere en leveranders produkter i deres kataloger
og net, hvis leverandererne giver deres produkter en til-
strekkelig opbakning. En sddan opbakning omfatter
produktinnovation, markedsfering af de enkelte vare-
grupper og direkte kontakter mellem leveranderens
salgspersonale og de endelige brugere. Desuden ma leve-
randeren veare i stand til at sikre pélidelige forsyninger
0g »just-in-time«-levering.

MT's lager i Mariestad, ved siden af virksomhedens
Katrinefors-anleg i Sverige, fungerer som distributions-
center for salget til erhvervs- og institutionssektoren i
Sverige, Norge og Danmark. Distributionen foregir
hovedsagelig via grossister, hvor produkterne leveres fra
Mariestad til grossisternes lagre. MT's lager i Mintta-
anlegget fungerer som distributionscenter for salget i
Finland. SCA producerer produkter til erhvervs- og insti-
tutionssektoren i flere af sine anleeg, bl.a. i Sverige, Tysk-
land og Nederlandene. Begge parter er i stand til at til-
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(201)

(204)

(205)

(206)

byde komplette pakkelesninger og levere dispenser-sy-
stemer sammen med deres produkter. Dispenserne
salges, udlejes eller ldnes gratis ud til den endelige
kunde, alt efter hvilket land der er tale om.

Omkostningerne ved at transportere tissueprodukter til
erhvervs- og institutionssektoren anses for at spille en
vigtig rolle for leveranderernes evne til at konkurrere
effektivt pd markedet i erhvervs- og institutionssektoren.
De afstande, som leverandererne opgav for produkter til
erhvervs- og institutionssektoren, er i gennemsnittet kor-
tere end for meerkevarer til forbrugersektoren. En virk-
somhed satte de afstande, det kan betale sig at transpor-
tere produkter til erhvervs- og institutionssektoren over,
til 500-600 km, medens en anden ansldr den til op til
800 km. SCA's og MT's distributionscentre er placeret
sdledes i Sverige, at de ligger inden for en relativt kort
afstand fra Danmark og Norge.

(202)

(203)

Sverige

Ifelge SCA var det storste marked i erhvervs- og institu-
tionssektoren i 1999 i Sverige papirhindklaeder, der teg-
nede sig for et salg pd [30-40] (*) mio. EUR, medens
markederne for toiletpapir og almindeligt afterringspapir
tegnede sig for hhv. [20-30] (*) mio. EUR og [10-20] (¥
mio. EUR. Markedet for tissueprodukter til sundhedssek-
toren reprasenterede [< 5] (*) mio. EUR og markedet
for servietter [10-20] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssek-
toren i Sverige er angivet i tabel 11.

Tabel 11: SCA's skon — tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren i Sverige

Markedsandele SCA MT SCA/MT 13 KC Munksjo Andre
Toiletpapir [40-50] (*) % | [40-50] (*) %|[90-100] (*) % | [< 5] (*) % |[<5](*)% | [0-10] (*)%| O[< 5] (*) %
Papirhindkleder [50-60] (*) %| [20-30] (*) %| [70-80] (*) %|[< 5] (*) % |[<5](*) % |[10-20] (*) %| [10-20] (*) %

Alm. afterring

[40-50] () %

[30-40] () %

[80-90] (*) %

[<5] ()%

[<5] ()%

[10-20] (*) %

2[< 5] (") %

Sundhedssektoren

[40-50] (*) %

[0-10] (*) %

[50-60] () %

[<5]()%

[<5] ()%

[0-10] (*) %

[30-40] (*) %

Det billede, som tabel 11 viser, forbliver nogenlunde det
samme, ogsd selv om man lagger verdibaserede tal eller
tal fra 1997 eller 1998 til grund. Kommissionens mar-
kedsundersogelse har ogsd bekraftet denne markeds-
struktur. Parterne vil komme til at std meget staerkt
inden for toiletpapir ([90-100] (*) %), papirhindkleder
([70-80] (*) %) og afterringspapir ([80-90] (*) %). I sund-
hedssektoren vil de ifelge SCA's markedsdata ogsé fd en
steerk position ([50-60] (*) %).

Parternes storste konkurrent pd markederne for toiletpa-
pir, papirhdndkleder og afterringspapir er Munksjo.
Hverken Fort James eller Kimberly-Clark har fiet fodfae-
ste 1 erhvervs- og institutionssektoren i Sverige.

Inden for sundhedssektoren vil parternes af SCA
opgivne markedsandel pd [50-60] (*) % allerede fore til
en formodning om dominans. Ifelge SCA er Munksjo
den neststorste udbyder. En stor del af markedet er ble-
vet henfert til »andre«, men parterne har kun veret i
stand til at identificere én lille udbyder i denne kategori.
Kommissionens markedsundersogelse har ikke bekraftet,
at der findes nogen betydelig konkurrent inden for tis-
sueprodukter til sundhedssektoren, der ville vere i stand
til at indskreenke SCA's og MT's markedsstyrke efter
fusionen. Munksjos markedsandel svarer til kun ['/s] (*)

(207)

af SCAMT's ([0-10] ()% mod [50-60] (*) %, ifelge
SCA's tal). Kommissionen konkluderer derfor, at den i
forvejen hgje markedsandel i sundhedssektoren, som
blev angivet i anmeldelsen, giver et meget undervurderet
billede af SCA/MT's virkelige position pd markedet. I
mangel af troverdige konkurrenter vil den anmeldte
transaktion derfor fore til skabelse af en dominerende
stilling pd markedet for tissueprodukter til sundhedssek-
toren i Sverige.

SCA producerer stersteparten af sine produkter til
erhvervs- og institutionssektoren i sit svenske anleg,
Lilla Edet, og MT producerer storsteparten af sine pro-
dukter til erhvervs- og institutionssektoren i Katrinefors-
anlegget i Sverige. Med undtagelse af Munksjo mad alle
konkurrenter transportere produkterne frem til Sverige
fra produktionsanleg uden for Sverige, hvilket giver
dem et handicap i konkurrencen. For kunderne i
erthvervs- og institutionssektoren har det afgerende
betydning, at leveranderen kan levere »just-in-time« pa
en palidelig méade. Enhver, der ensker at komme ind pa
dette marked, ma derfor have en lokal tilstedevaerelse i
form af et lager eller et produktionsanlag. I betragtning
af de heje omkostninger ved at transportere tissuepro-
dukter er den eneste store producent med potentiale til
at tage konkurrencen op i Sverige Fort James, som dog
ikke hidtil har varet i stand til at opnd nogen
nevnevardig markedsandel i Sverige. Kunderne og kon-
kurrenterne pd markedet har givet udtryk for alvorlig
bekymring over den planlagte fusion. Kunderne frygtede
navnlig for, at der ville opstd en monopolsituation med
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(209)
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hgjere priser, feerre leveranderer, som deres egne kunder
kan valge mellem, og sterre vanskeligheder for uden-
landske konkurrenter, der métte gnske at traenge ind pa
markedet.

I Sverige salges produkterne til erhvervs- og institutions-
sektoren ligesom i andre lande hovedsagelig via gros-
sister, og adgangen til disse grossister har afgerende
betydning for enhver potentiel ny konkurrent. Den plan-
lagte transaktion vil give den fusionerede enhed kontrol
med grossistkanalerne, eftersom den bliver grossisternes
primere, om ikke eneste, leverander. De omkostninger,
der vil vare forbundet med at fd grossisterne til at g
over til nye leveranderer, vil skabe en adgangsbarriere
og dermed gore det vanskeligere for nye konkurrenter at
treenge ind eller ekspandere pd markedet.

Den planlagte fusion vil resultere i, at der opstdr én virk-
somhed med markedsandele pa over [75] (*) % pa tre af
markederne i erhvervs- og institutionssektoren (toiletpa-
pir, papirhdndkleder og afterringspapir) og over
[50] (*) % pd markedet for tissueprodukter til sundheds-
sektoren, og der vil kun veere ringe udsigt til faktisk eller
potentiel konkurrence. De nuvarende forbrugere har
udtrykt alvorlig bekymring over den planlagte fusion,
som de mener vil fore til hgjere priser og ferre valg-
muligheder for den endelige forbruger.

Markedsstyrke pa aftagersiden

Ifelge SCA er eftersporgselssiden i erhvervs- og institu-
tionssektoren ikke sd koncentreret som i forbrugersekto-
ren. Det skyldes de mange forskellige distributionskana-
ler, der findes pd markederne i denne sektor. Som
beskrevet ovenfor i afsnittet om de geografiske marke-
der, er storsteparten af kunderne i erhvervs- og institu-
tionssektoren grossister, der gennemsnitligt er langt min-
dre end de store detailkaeder i forbrugersektoren, hvilket
gor kundegrundlaget langt mere spredt. Multinationale
selskaber tegner sig kun for en lille del af indkebene i
erthvervs- og institutionssektoren og kan ikke i sterre
grad @ndre noget ved markedsstyrkens samlede for-
deling mellem tissueproducenter og aftagere. Desuden
vil fusionen give SCA en sterk eller dominerende stilling
pa et stort antal produktmarkeder i Sverige. Som beskre-
vet i afsnittet om de svenske markeder for merkevarer
til forbrugersektoren finder Kommissionen derfor, at den
»markedsstyrke«, der mdtte findes pd aftagersiden, ikke
kan forhindre, at der som et resultat af fusionen vil
opstéd en varigt dominerende stilling.

(211)

(212)

(213)

(214)

Markedsindtrengning

Af de grunde, der blev anfert ovenfor i afsnittene om
tissueprodukter til forbrugersektoren, er der ingen sand-
synlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind pé det
svenske marked. Enhver markedsindtreengning mé
komme fra eksisterende producenter, der kan levere fra
deres eksisterende anleg. Det er imidlertid ogsd usand-
synligt, pd grund af kombinationen af heje transport-
omkostninger og vanskelighederne ved at udvikle et di-
stributionsnet via grossister, der allerede forer parternes
produkter. Hindringerne for indtreengning pa det sven-
ske marked for tissueprodukter til erhvervs- og institu-
tionssektoren forstaerkes yderligere af den lave befolk-
ningstathed i Sverige, de lange transportafstande og de
typisk ret sma ordrer, kunderne i denne sektor afgiver.
branchen anses det derfor ikke for at vare sandsynligt,
at andre store producenter med et bredt udbud af pro-
dukter til erhvervs- og institutionssektoren vil sege ind
pd det svenske marked. Nogle aktgrer pd markedet
mener faktisk, at den planlagte transaktion kan eoge
adgangsbarriererne pd de nordiske markeder. Vanskelig-
hederne ved at trenge ind pd det svenske marked illu-
streres yderligere af, at Fort James, der har produktions-
anleg i nabolandet Finland, stort set ikke har opndet
nogen markedsandel i Sverige.

Konklusion

Kommissionen har derfor konkluderet, at den planlagte
transaktion vil fere til skabelse af en dominerende stil-
ling pd markederne for toiletpapir, papirhindkleder og
afterringspapir til erhvervs- og institutionssektoren samt
tissueprodukter til sundhedssektoren i Sverige.

Norge

Ifelge SCA var det storste marked i erhvervs- og institu-
tionssektoren i 1999 i Norge papirhindkleder, der teg-
nede sig for et salg pd [20-30] (*) mio. EUR, hvorefter
kom toiletpapir med [10-20] (*) mio. EUR og afterrings-
papir med [5-15] () mio. EUR. Markederne for tissue-
produkter til sundhedssektoren og servietter reprasente-
rede hhv. [<5] (¥) mio. EUR og [0-10] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssek-
toren i Norge er angivet i tabel 12.



27.2.2002 De Europaiske Fellesskabers Tidende L 57/27
Tabel 12: SCA's skon — tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren i Norge
Marlg:isan' SCA MT SCA/MT 3] KC Munksjo Skjaerdal Andre
Toiletpapir  |[10-20] (*) % [40-50] (*) % | [60-70] (*) % | [< 5] (") % | [< 5] (") %|[5-15] () %| [< 5] (*) %|[20-30] (*) %
Papithand-  |[40-50] (%) %|[50-60] (*) % [[90-100] (*) % | [< 51 (" %| [< 51 %) %| [< 51 (" %| [<51()%| [<51(%
klaeder
Alm. aftor- | [30-40] (% % |[30-40] (*) % | [60-70] (*) %| [< 5] (*) % [< 5] () %|[20-30] () %|[10-20] () %
ring
Sundheds- [0-10] (*) % |[10-20] (*) %| [10-20] (*) %| [< 5] *) % | [< 5] (*) %| [< 5] (*) %| [< 5] (*) %|[80-90] (*) %
sektoren
(215) Dette generelle billede forbliver det samme, ogsd selv afterringspapir), kan resultaterne af Kommissionens

(216)

217)

om man legger verdibaserede tal eller tal fra 1997 eller
1998 til grund. Kommissionens markedsundersogelse
har ogséd stort set bekraftet parternes relative markeds-
andele, undtagen pd markedet for tissueprodukter til
sundhedssektoren. Parternes egne tal indikerer, at de til-
sammen kommer til at std meget steerkt inden for toilet-
papir ([60-70] (*) %), papirhdndkleder ([90-100] (*) %)
og afterringspapir ([60-70] (¥) %).

For tissueprodukter til sundhedssektoren ansldr SCA, at
parterne tilsammen har en markedsandel pé
[10-20] (*) % for alt salg via distributerer. Kommissio-
nen har kontaktet alle producenter, som vides at salge
tissueprodukter i Norge. De svarede alle, at de ikke
havde noget salg til sundhedssektoren. Parternes norske
kunder navnte ingen andre virksomheder med salg af
tissueprodukter til sundhedssektoren. Adspurgt af Kom-
missionen har SCA ikke siden peget pd nogen anden tis-
sueproducent med bekraftet salg pa dette produktmar-
ked. SCA har heller ikke peget pa en sddan producent i
sit svar. Ud fra oplysninger fra producenter, der vides at
selge tissueprodukter i Norge, og parternes kunder i
erhvervs- og institutionssektoren i Norge tyder Kommis-
sionens markedsundersogelse derfor pd, at SCA efter
fusionen bliver den eneste udbyder af produkter til
sundhedssektoren i Norge.

Men selv om der fandtes andre ganske smé producenter
— som Kommissionen og parterne er uvidende om —
med et vist salg af tissueprodukter til sundhedssektoren i
Norge, ville de ikke vere i stand til at leegge et konkur-
rencepres pa parterne. Tissueprodukter til sundhedssek-
toren (som feks. lejeafdackning) salges til hospitaler
sammen med andre tissueprodukter som toiletpapir og
papirhdndkleder. Eftersom ingen af parternes konkur-
renter pd disse markeder leverer tissueprodukter til
sundhedssektoren, og eftersom SCA bliver den domine-
rende udbyder pd de tre storste markeder i erhvervs- og
institutionssektoren  (toiletpapir, papirhdndkleder og
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markedsundersogelse kun fore til den konklusion, at
SCA efter fusionen bliver den dominerende leverander
af tissueprodukter til sundhedssektoren i Norge.

P& markederne for toiletpapir, papirhdndkleder og after-
ringspapir er parterne i dag de to sterste udbydere, og
de eneste andre udbydere pd dette marked er Munksjo
og Skjaerdal, der begge er smd lokale producenter, der
ikke har styrke eller kapacitet til at tage konkurrencen
op med parterne. Fort James og Kimberly-Clark opererer
kun i ubetydeligt omfang pa disse markeder i erhvervs-
og institutionssektoren i Norge.

Kommissionens markedsundersggelse har vist, at kun-
derne i erhvervs- og institutionssektoren nzrer alvorlig
bekymring over den planlagte fusion. En grossist udtalte,
at »denne fusion vil ikke gavne konkurrencen og udvik-
lingen inden for tissueprodukter i Skandinavien ... pri-
serne vil stige ... forbrugerne fir ikke samme valgmulig-
heder som i dage. En anden udtalte, at »det vil tage lang
tid for nye konkurrenter at etablere sig pd markedet. De
md have adgang til produktionskapacitet i Skandina-
viene.

Markedsstyrke pa aftagersiden

Ifolge SCA er eftersporgselssiden i erhvervs- og institu-
tionssektoren ikke sd koncentreret som i forbrugersekto-
ren. Det skyldes de mange forskellige distributionskana-
ler, der findes pd markederne i denne sektor. Som
beskrevet ovenfor i afsnittet om de geografiske marke-
der, er storsteparten af kunderne i erhvervs- og institu-
tionssektoren grossister, der gennemsnitligt er langt min-
dre end de store detailkeeder i forbrugersektoren, hvilket
gor kundegrundlaget betydeligt mere spredt. Multinatio-
nale selskaber tegner sig kun for en lille del af indke-
bene i erhvervs- og institutionssektoren og kan ikke i
storre grad andre noget ved markedsstyrkens samlede
fordeling mellem tissueproducenter og aftagere. Desuden
vil fusionen give SCA/MT en stark eller en dominerende
stilling pé et stort antal produktmarkeder i Norge. Som
beskrevet i afsnittet om de norske markeder for marke-
varer til forbrugersektoren finder Kommissionen derfor,
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at den »markedsstyrke«, der métte findes pd aftagersiden,
ikke kan forhindre, at der som et resultat af fusionen vil
opstéd en varigt dominerende stilling.

Markedsindtrengning

Af de grunde, der blev anfert ovenfor i afsnittene om
tissueprodukter til forbrugersektoren, er der ingen sand-
synlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind pd det
norske marked. Enhver markedsindtreengning ma
komme fra eksisterende producenter, der kan levere fra
deres eksisterende anleg. Det er imidlertid ogsd usand-
synligt, pd grund af kombinationen af hgje transport-
omkostninger og vanskelighederne ved at udvikle et dis-
tributionsnet via grossister, der allerede forer parternes
produkter. Hindringerne for indtreengning pa det norske
marked for tissueprodukter til erhvervs- og institutions-
sektoren forsteerkes yderligere af den lave befolk-
ningstethed i Norge, de lange transportafstande og de
typisk ret smé ordrer, kunderne i denne sektor afgiver. I
branchen anses det derfor ikke for at vare sandsynligt,
at andre store producenter med et bredt udbud af pro-
dukter til erhvervs- og institutionssektoren vil sege ind
pa det norske marked. Nogle akterer pd markedet mener
faktisk, at den planlagte transaktion kan @ge adgangsbar-
riererne pa de nordiske markeder. Vanskelighederne ved
at treenge ind pa det norske marked illustreres yderligere
af, at Fort James, der har produktionsanlag i nabolandet
Finland, stort set ikke har opndet nogen markedsandel i
Norge.

Konklusion

Den planlagte fusion vil fore til, at en enkelt virksomhed
far markedsandele péa over [55-65] (*) % pa tre markeder
for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren
(toiletpapir, papirhdndkleeder og afterringspapir). De
nuverende konkurrenter pd dette marked er ude af
stand til at leegge et tilstreekkeligt konkurrencepres pa
parterne, og der er ikke sandsynlighed for, at nye kon-
kurrenter vil trenge ind pd markedet i en forudselig
fremtid.

Kommissionen har derfor konkluderet, at den planlagte
transaktion vil fore til skabelse af en dominerende stil-
ling pd markederne for toiletpapir, papirhdndkleder og
afterringspapir til erhvervs- og institutionssektoren samt
pd markedet for tissueprodukter til sundhedssektoren i
Norge.

Et alternativt geografisk marked omfattende Norge og Sverige

Som beskrevet i afsnittet om definitionen af det geogra-
fiske marked finder Kommissionen, at der er flere fakto-
rer, der peger i retning af, at de geografiske markeder er
nationale. Men ogsd selv om Sverige og Norge blev
betragtet som ét samlet geografisk marked, ville den
planlagte transaktion fere til skabelse af en dominerende
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stilling inden for toiletpapir, papirhdndkleder og after-
ringspapir til erhvervs- og institutionssektoren og inden
for tissueprodukter til sundhedssektoren.

Mange markedskarakteristika, bl.a. den manglende sand-
synlighed for nye konkurrenters indtreengning pa marke-
det, parternes store kapacitet i forhold til konkurrenter-
nes og transportomkostningsfordelene i forhold til deres
storste konkurrenter, Fort James og Kimberly-Clark, er
allerede beskrevet i forbindelse med vurderingen af det
svenske og det norske marked. Disse karakteristika gor
sig i samme grad galdende for et samlet svensk-norsk
marked.

Kommissionens markedsundersogelse har vist, at par-
terne vil komme til at std meget sterkt pd et sddant
samlet svensk-norsk marked. Parterne vil tilsammen fi
en markedsandel pd ca. [70-80] (*) % inden for toiletpa-
pir, [80-90] ()% inden for papirhindkleder og
[70-80] (*) % inden for afterringspapir. Deres storste
konkurrent vil vere Munksjo med ca. [15] (*) % inden
for toiletpapir og afterringspapir og ca. [10] (*) % inden
for papirhdndklaeder. Skjaerdal vil have ca. [10] (*) %
inden for afterringspapir, og Fort James ca. [5] (*) %
inden for bdde toiletpapir og afterringspapir og under
[5] ® % inden for papirhindkleder. Kimberly-Clark vil
have under [5] (*) % inden for toiletpapir, papirhind-
klaeder og afterringspapir. Parterne vil vere [over fire
gange storre] (*) end deres storste konkurrent pé alle tre
produktmarkeder. Desuden er Munksjo og Skjaerdal smé
lokale producenter, og Fort James og Kimberly-Clark er
handicappede af at have deres produktionsanleg lengere
vk fra Sverige og Norge end parterne. Inden for tissue-
produkter til sundhedssektoren har Kommissionens mar-
kedsundersggelse vist, at parterne vil vare langt den
storste leverander med en markedsandel pd over
[50-60] (*) %, og ingen af deres konkurrenter vil have
over [5] (*) %. Som beskrevet i vurderingen af det norske
marked for tissueprodukter til sundhedssektoren kabes
disse produkter sammen med andre tissueprodukter.
Eftersom SCA bliver dominerende inden for de tre vig-
tigste tissueprodukter til erhvervs- og institutionssekto-
ren (toiletpapir, papirhindkleder og afterringspapir),
bestyrker det den konklusion, at SCA efter fusionen bli-
ver den dominerende leverander af tissueprodukter til
sundhedssektoren.

Selv med en mere omfattende markedsdefinition vil den
planlagte transaktion fere til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir, papirhandkleder
og afterringspapir til erhvervs- og institutionssektoren
samt tissueprodukter til sundhedssektoren.

Finland

Ifolge SCA var det sterste marked i erhvervs- og institu-
tionssektoren 1 1999 i Finland papirhdndklader, der teg-
nede sig for et salg pd [10-20] (*) mio. EUR, hvorefter
kom toiletpapir med [10-20] (*) mio. EUR og alminde-
ligt aftorringspapir med [10-20] (*) mio. EUR. Marke-
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derne for tissueprodukter til sundhedssektoren og servi-
etter reprasenterede hhv. [< 5] (*) mio. EUR og [< 5] (*)
mio. EUR.
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SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssek-
toren i Finland i 1999 er angivet i tabel 13.

Tabel 13: SCA's skon — tissueprodukter til erhvervs-
og institutionssektoren i Finland

(230)
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Markedsandele SCA MT SCAMT FJ Andre
Toiletpapir [< 5] ) % [30-40] () % [40-50] (*) % [20-30] () % [20-30] (*) %
Papirhandklaeder [0-10] (% | [60-70] (*) % [60-70] (*) % [30-40] () % [< 5] () %
Aftorringspapir [< 5] (% % [30-40] (*) % [40-50] (*) % [20-30] (*) % [30-40] () %

Ligesom i Sverige og Norge er markedet i Finland
praeget af, at de to indenlandske producenter — som
dog her er MT og Fort James — stir meget steerkt. SCA
kan kun betegnes som en mindre udbyder pd det finske
marked for tissueprodukter til erhvervs- og institutions-
sektoren, idet SCA's storste salg i Finland ligger inden
for papirhdndkleder, hvor SCA tegner sig for
[0-10] (*) % af markedet. SCA's tal (baseret pd volumen)
for markedsandelene inden for toiletpapir og afterrings-
papir i 1998 ligger meget taet op ad tallene for 1999.
Inden for papirhdndkleder havde parterne imidlertid
ifolge SCA tilsammen en markedsandel pa [70-80] (*) %
i 1998, medens Fort James havde [20-30] (*) %. P4
grundlag af verdibaserede tal havde MT ifglge SCA en
markedsandel inden for toiletpapir pa [50-60] (*) % og
inden for afterringspapir pd [20-30] (*) % i 1999.

Kommissionen har kontaktet alle de producenter, som
ifelge parterne sxlger tissueprodukter i Finland. Ud over
parterne og Fort James er der kun to af disse producen-
ter, der har bekreftet, at de har et salg til erhvervs- og
institutionssektoren i Finland. De pégaldende to pro-
ducenter tegner sig tilsammen for [under 5 %] (*) af det
samlede salg fra de fem producenter, der vides at sxlge
tissueprodukter til denne sektor i Finland. Det resterende
salg er fordelt mellem parterne og Fort James — MT har
en andel pd [ca. 60] (*) % inden for afterringspapir og
[ca. 60] (*) % inden for toiletpapir og papirhindklaeder,
SCA har [over 5] (*) % pa alle tre markeder, og Fort
James har [ca. 25] (*) % inden for toiletpapir og papir-
handkleder og [30] (*) % inden for afterringspapir.

Kommissionens markedsundersegelse viser derfor, at MT
allerede har en dominerende stilling pa disse tre marke-
der i erhvervs- og institutionssektoren, og at denne stil-
ling vil blive forstaerket, ndr SCA's markedsandel bliver
lagt til. Fort James er den eneste anden sterre udbyder
pa disse markeder, men star ikke neer sd sterkt som MT,
og det er usandsynligt, at Fort James vil kunne ind-
skraenke den fusionerede enheds handlefrihed pa marke-
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det. Fort James og MT har i dag overkapacitet i deres
finske anleeg, og med undtagelse af SCA er der ringe
udsigt til, at nogen ny konkurrent vil treenge ind pd det
finske marked i storre malestok. Ligesom i forbrugersek-
toren giver den korte geografiske afstand til SCA's sven-
ske anleg SCA langt bedre muligheder end nogen anden
virksomhed for at tage konkurrencen op i Finland. Det
argument, parterne fremferte i deres svar, nemlig at
Kimberly-Clark og Procter & Gamble var lige sd sand-
synlige potentielle nye konkurrenter pd det finske mar-
ked, kan derfor ikke godtages. Desuden har bide Kim-
berly-Clark og Procter & Gamble i deres udtalelser til
Kommissionens markedsundersegelse understreget, at de
anser adgangsbarriererne pd de nordiske tissueprodukt-
markeder for at vaere hejere end i andre regioner.

Markedsstyrke pd aftagersiden

Ifolge SCA er eftersporgselssiden i erhvervs- og institu-
tionssektoren ikke sd koncentreret som i forbrugersekto-
ren. Det skyldes de mange forskellige distributionskana-
ler, der findes pd markederne i denne sektor. Som
beskrevet ovenfor i afsnittet om de geografiske markeder
er storsteparten af kunderne i erhvervs- og institutions-
sektoren grossister, der gennemsnitligt er langt mindre
end de store detailkeder i forbrugersektoren, hvilket gor
kundegrundlaget betydeligt mere spredt. Multinationale
selskaber tegner sig kun for en lille del af indkebene i
erhvervs- og institutionssektoren og kan ikke i sterre
grad andre noget ved markedsstyrkens samlede for-
deling mellem tissueproducenter og aftagere. Desuden
vil fusionen give SCA en staerk eller en dominerende stil-
ling pd et stort antal produktmarkeder i Finland. Som
beskrevet i afsnittet om de finske markeder for marke-
varer til forbrugersektoren finder Kommissionen derfor,
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at den »markedsstyrke«, der métte findes pd aftagersiden,
ikke kan forhindre, at der som et resultat af fusionen vil
opstéd en varigt dominerende stilling.

Markedsindtrengning

Af de grunde, der blev anfert ovenfor i afsnittene om
tissueprodukter til forbrugersektoren, er der ingen sand-
synlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind pé det
finske marked. Enhver markedsindtreengning ma komme
fra eksisterende producenter, der kan levere fra deres
eksisterende anlaeg. Det er imidlertid ogsd usandsynligt,
pd grund af kombinationen af hgje transportomkostnin-
ger og vanskelighederne ved at udvikle et distributions-
net via grossister, der allerede forer MT's ogfeller Fort
James' produkter. Hindringerne for indtreengning pa det
finske marked for tissueprodukter til erhvervs- og insti-
tutionssektoren forsterkes yderligere af den lave befolk-
ningstaethed i Finland, de lange transportafstande og de
typisk ret smé ordrer, kunderne i denne sektor afgiver. I
branchen anses det derfor ikke for at vare sandsynligt,
at andre store producenter med et bredt udbud af pro-
dukter til erhvervs- og institutionssektoren vil sege ind
pa det finske marked. Nogle akterer pd markedet mener
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faktisk, at den planlagte transaktion kan gge adgangsbar-
riererne pa de nordiske markeder.

Konklusion

Kommissionen har derfor konkluderet, at den planlagte
transaktion vil fere til skabelse af en dominerende stil-
ling p& markederne for toiletpapir, papirhandklaeder og
aftorringspapir til erhvervs- og institutionssektoren i Fin-
land.

Danmark

Ifelge SCA var det storste marked i erhvervs- og institu-
tionssektoren i 1999 i Danmark papirhindkleder, der
tegnede sig for et salg pa [10-20] (*) mio. EUR, medens
toiletpapir tegnede sig for [10-20] (¥} mio. EUR og
almindeligt afterringspapir for [10-20] (*) mio. EUR.
Markederne for tissueprodukter til sundhedssektoren og
servietter reprasenterede hhv. [< 5] (*) mio. EUR og
[5-15] (*) mio. EUR.

SCA's sken over parternes markedsandele (i volumen)
inden for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssek-
toren i Danmark i 1999 er angivet i tabel 14.

Tabel 14: SCA's skon — tissueprodukter til erhvervs- og institutionssektoren i Danmark

Markedsandel SCA MT SCAMT F KC Andre
Toiletpapir [20-30] () % | [20-30] () % | [50-60] (*) % | [10-20] (*) % | [10-20] () % | [20-30] (*) %
Papirhandklaeder [30-40] () % | [30-40] () % | [60-70] () % | [10-20] () % | [10-20] (*) % [< 5] () %
Aftorringspapir [20-30] () % | [10-20] () % | [40-50] () % | [10-20] ( % | [10-20] () % | [20-30] (*) %

Dette generelle billede forbliver det samme, ogsd selv
om man lagger vaerdibaserede tal eller tal fra 1997 eller
1998 til grund. Det bemaerkes imidlertid, at ifelge SCA's
tal har MT mistet markedsandele inden for toiletpapir
(fra [40-50] ") % i 1998). Kommissionens markeds-
undersegelse har ogsd bekreftet, at parterne tilsammen
kommer til at std meget sterkt inden for toiletpapir,
papirhdndkleeder og afterringspapir. P4 alle tre markeder
vil den nye enhed fi en markedsandel pa [over 50 %] (*)
og blive [over dobbelt sd stor] (¥} som den narmeste
konkurrent, Fort James. I SCA's tal er Kimberly-Clarks
markedsandel staerkt overvurderet, for tilsammen vil
SCA og MT fa en markedsandel, der er [over ti gange
storre] (*) end Kimberly-Clarks pé alle tre markeder. Des-
uden tegner de to andre producenter, der har opgivet
salg af tissueprodukter til erhvervs- og institutionssekto-
ren i Danmark, sig hver iser for [under 10 %] (*) af
SCA/MT's markedsandel.

Leverancerne af tissueprodukter til erhvervs- og institu-
tionssektoren i Danmark kommer hovedsagelig fra
SCA's og MT's lagre i Sverige, selv om der ogsé kunne
komme nogle leverancer fra de tyske eller nederlandske
anleg. Kimberly-Clark og Fort James forsyner markedet
fra leengere afstande og kan ikke ventes at kunne lagge
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et tilstraekkeligt konkurrencepres pd den fusionerede
enhed. Kimberly-Clark mener sig f.eks. ikke i stand til at
konkurrere effektivt pd de danske markeder for tissue-
produkter til erhvervs- og institutionssektoren. Det skyl-
des, at Danmark ligger i yderkanten af den afstand, det
kan betale sig for Kimberly-Clark at levere over. Mellem-
store producenter i Tyskland, Nederlandene og Belgien
kan pd samme mdde heller ikke ventes at kunne udeve
noget konkurrencepres pd det danske marked. De kan
ikke antages at kunne fa adgang til grossisterne, fordi de
ikke er i stand til at levere det produktsortiment og den
servicekvalitet, der kraves, og de opererer primert pa
nichemarkeder (som f.eks. produkter fremstillet pd basis
af returpapir eller leverancer til mindre kunder).

De mellemstore virksomheder har desuden andre handi-
cap i form af hgje transportomkostninger og begraenset
fleksibilitet i produktionen. I betragtning af deres mere
begreensede rakkevidde (bdde med hensyn til produkt-
udbud og geografisk dakning) mener de fleste af de mel-
lemstore producenter, at ethvert angreb pa de store pro-
ducenter pd deres kernemarkeder ville stede pé
gengeldelsesaktioner (f.eks. i form af malrettede pris-
nedsettelser), der i sidste instans kunne tvinge dem ud
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af markedet. 1 modsatning til, hvad parterne giver
udtryk for i deres svar, er det derfor usandsynligt, at
nogen af de mindre virksomheder, der ligger lengere
vaek, ville vere i stand til at tage konkurrencen op med
SCA/MT efter fusionen pa det danske marked.

Kommissionens markedsundersegelser har vist, at flere
grossister naerede alvorlige bekymringer over fusionens
virkninger, fordi valget af leveranderer vil blive meget
snavert, hvis SCA og MT bliver lagt sammen.

Det storste marked i erhvervs- og institutionssektoren i
Danmark er markedet for papirhandklader. Fusionen vil
betyde en sammenlegning af de to sterste udbydere, der
kommer til at kontrollere [over 2[3] (¥) af markedet. Selv
i dag er SCA og MT hver iser [mere end dobbelt sd
store] () som deres narmeste konkurrenter. Inden for
toiletpapir til erhvervs- og institutionssektoren vil par-
terne tilsammen f& en markedsandel, der er [over tre
gange storre] () end den nermeste konkurrents, og
inden for afterring bliver de [over dobbelt s store] (*)
som deres konkurrenter.

Markedsstyrke pa aftagersiden

Ifolge SCA er eftersporgselssiden i erhvervs- og institu-
tionssektoren ikke sd koncentreret som i forbrugersekto-
ren. Det skyldes de mange forskellige distributionskana-
ler, der findes pd markederne i denne sektor. Som
beskrevet ovenfor i afsnittet om de geografiske marke-
der, er storsteparten af kunderne i erhvervs- og institu-
tionssektoren grossister, der gennemsnitligt er langt min-
dre end de store detailkaeder i forbrugersektoren, hvilket
gor kundegrundlaget langt mere spredt. Multinationale
selskaber tegner sig kun for en lille del af indkebene i
erhvervs- og institutionssektoren og kan ikke i sterre
grad @ndre noget ved markedsstyrkens samlede for-
deling mellem tissueproducenter og aftagere. Desuden
vil fusionen give SCA en sterk eller en dominerende stil-
ling pd et stort antal produktmarkeder i Danmark. Som
beskrevet i afsnittet om de danske markeder for maerke-
varer til forbrugersektoren finder Kommissionen derfor,
at den »markedsstyrkec, der matte findes pd aftagersiden,
ikke kan forhindre, at der som et resultat af fusionen vil
opstd en varigt dominerende stilling.

Markedsindtrengning

Af de grunde, der blev anfert ovenfor i afsnittene om
tissueprodukter til forbrugersektoren, er der ingen sand-
synlighed for, at nye konkurrenter vil treenge ind pé det
danske marked. Enhver markedsindtrengning ma
komme fra eksisterende producenter, der kan levere fra
deres eksisterende anlaeg. Det er imidlertid ogsd usand-
synligt, pd grund af kombinationen af heje transport-
omkostninger og vanskelighederne ved at udvikle et dis-
tributionsnet via grossister, der allerede forer parternes
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produkter. I branchen anses det derfor ikke for at vare
sandsynligt, at andre store producenter med et bredt
udvalg af produkter til erhvervs- og institutionssektoren
vil soge ind pd det danske marked. Nogle aktgrer pa
markedet mener faktisk, at den planlagte transaktion
kan @ge adgangsbarriererne pd de nordiske markeder.

Konklusion

Den planlagte fusion vil fere til en sammenlagning mel-
lem de to sterste udbydere af tissueprodukter til
erhvervs- og institutionssektoren i Danmark, som bliver
uforholdsmessigt meget storre end deres konkurrenter,
hvilket vil fere til en gennemgribende @ndring af mar-
kedsstrukturen i Danmark. I mangel af et sterkt konkur-
rencepres fra de nuverende etablerede producenter eller
potentielle nye konkurrenter vil den planlagte fusion
fore til, at SCA kommer til at indtage en dominerende
stilling.

Kommissionen har derfor konkluderet, at den planlagte
transaktion vil fore til skabelse af en dominerende stil-
ling pd markederne for toiletpapir, papirhindkleder og
aftorringspapir til erhvervs- og institutionssektoren i
Danmark.

Konklusion angdende tissueprodukter til erhvervs-
og institutionssektoren

Kommissionen har draget den konklusion, at den plan-
lagte transaktion vil fore til skabelse af en dominerende
stilling pd markederne for toiletpapir, papirhdndkleder
og afterringspapir til erhvervs- og institutionssektoren i
Sverige, Norge og Danmark og pd markederne for tis-
sueprodukter til sundhedssektoren i Sverige og Norge
samt til styrkelse af en dominerende stilling pd marke-
derne for toiletpapir, papirhdndklaeder og afterringspapir
til erhvervs- og institutionssektoren i Finland.

V. TILSAGN

Under forste fase i Kommissionens sagsbehandling efter
fusionsforordningens artikel 6, stk. 2, tilbed SCA en
raekke tilsagn som grundlag for en beslutning efter arti-
kel 6, stk. 1, litra b). Disse tilsagn blev afvist, da de ikke
i fuldt omfang leste de af Kommissionen péviste kon-
kurrenceproblemer. Samme tilsagn blev fremlagt pd ny
den 10. januar 2001 med henblik pd en beslutning efter
fusionsforordningens artikel 8, stk. 2. De omfattede fol-
gende athandelser: [...] ().

SCA gor i sit svar pd Kommissionens klagepunktsmed-
delelse galdende, at disse athendelser er tilstraekkelige til
at lgse de konkurrenceproblemer, Kommissionen har
pavist inden for markevarer til forbrugersektoren i Sve-
rige, Norge og Danmark, handelsmeerkeprodukter til for-
brugersektoren i Sverige og tissueprodukter til erhvervs-
og institutionssektoren i Sverige, Norge og Danmark.
SCA gor videre geldende, at der ikke er behov for
nogen athandelser inden for handelsmeerkeprodukter til
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forbrugersektoren i Danmark og inden for tissueproduk-
ter i Finland.

Af vurderingen af konkurrenceforholdene i afsnit IV fol-
ger imidlertid, at Kommissionen finder de tilbudte til-
sagn utilstreekkelige, fordi de ikke lgser nogen af de kon-
kurrenceproblemer, den har pévist inden for tissuepro-
dukter til forbrugersektoren og til erhvervs- og institu-
tionssektoren i Finland, og inden for handelsmarkepro-
dukter til forbrugersektoren i Danmark.

Med hensyn til de andre markeder fremferer SCA, at de
tilbudte tilsagn vil fere til betydelige formindskelser af
markedsandelene og derfor lgse de paviste problemer.
Kommissionen finder ikke, at den produktionskapacitet,
der afhendes, vil veere tilstraekkelig til, at keberen vil
kunne tage konkurrencen op med den fusionerede
enhed. De historiske markedsandele for de merker, der
athzendes, afspejler ikke det konkurrencepres, keberen af
denne pakke vil vere i stand til at udeve pd disse mar-
keder.

Af MT's tre svenske fabrikker er det kun [...] (*), der er
konfigurerede til at producere forbrugerprodukter af hgj
kvalitet pd basis af friske fibre. Bdde [...] (¥), som er de
vigtigste marker i afh@ndelsespakken, kraever inputs af
friske fibre af hej kvalitet. [...] (*) indgér ikke i atheen-
delsespakken, men de af parterne fremlagte kapacitetstal
viser, at en keber af athaendelsespakken, der kun rader
over kapaciteten i [...] (*) til produktion af tissueproduk-
ter af hej kvalitet til forbrugersektoren, vil fa kapacitets-
problemer, der vil gore det vanskeligt for ham at dakke
den nuvarende eftersporgsel efter [...] (*) og andre kva-
litetsprodukter til forbrugersektoren fra MT's svenske
anleg. En ny ejer vil derfor ikke have kapacitet til at
konkurrere aggressivt pd markederne for toiletpapir og
kekkenruller solgt som maerkevarer i Sverige, Norge og
Danmark, eftersom den ikke vil have den fornedne
reservekapacitet til at dakke en mereftersporgsel. Af
samme drsager vil han ikke have kapacitet til at gd ind
pa det finske marked med kvalitetsprodukter til forbru-
gersektoren eller konkurrere om kontrakter pa kvalitets-
handelsmarkeprodukter fremstillet pd basis af friske
fibre i nogen af de nordiske lande.

Kommissionen finder ikke, at keberen vil kunne pro-
ducere kvalitetsprodukter til forbrugersektoren pé basis
af friske fibre rentabelt i [...] (*). Produktionsprocessen
for disse produkter adskiller sig fra produktionsproces-
sen for tissueprodukter til erhvervs- og institutionssekto-
ren baseret pd friske fibre og pa genbrugsfibre, som er
de produkter, der produceres i [...] (*). SCA har over for
Kommissionen oplyst, at hvis der skal produceres kvali-
tetsprodukter til forbrugersektoren pd basis af friske
fibre i [...] (*), vil det som et minimum kreve, at man
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andrer konfigurationerne i papirmaskinerne i [...] (*) og
tilpasser forarbejdningsudstyret. De nuvearende for-
arbejdningsmaskiner i [...] (*) er imidlertid ikke optimale
til produktion af smé serier hejkvalitetsprodukter, og det
vil derfor vare bedre at udskifte dem med mere fleksi-
belt forarbejdningsudstyr. Ifelge SCA vil det for at kunne
producere storre maengder hejkvalitets-tissueprodukter
til forbrugersektoren pa basis af friske fibre [...] (*) nok
bedre kunne betale sig for den nye ejer at udskifte en af
de nuvaerende papirmaskiner, hvilket ville kraeve en sam-
let investering pd ca. 50 mio. EUR. Desuden er [...] (¥)
optimeret til fuld udnyttelse af afsvaertningskapaciteten
til produktion af tissuepapir pé basis af returfibre. Hvis
denne struktur @ndres for at producere mere tissuepapir
af hej kvalitet pé basis af friske fibre, kan det betyde, at
afsvaertningsanleggets og energianlaggets kapacitet ikke
udnyttes fuldt ud.

Desuden ville kgberen af de atheendede aktiver ikke veere
i stand til at tage konkurrencen op pd de finske marke-
der for tissueprodukter til forbrugersektoren og til
erhvervs- og institutionssektoren ved hjelp af [...] (¥,
eftersom SCA kun har tilbudt at athende disse meerker i
Sverige, Norge og Danmark. Keberen vil derfor ikke
vare i stand til at udeve samme konkurrencepres, som
SCA i dag laegger pd de to sterste udbydere i Finland
(MT og Fort James).

Af disse grunde har Kommissionen konkluderet, at de
tilbudte tilsagn ikke er tilstraekkelige til at lase alle de
paviste konkurrenceproblemer.

VI. KONKLUSION

Af alle de ovennavnte grunde har Kommissionen draget
den konklusion, at den anmeldte fusion er uforenelig
med fellesmarkedet og med E@S-aftalen, da den vil fore
til skabelse eller styrkelse af en dominerende stilling pa
de ovennavnte markeder for toiletpapir og kekkenruller
solgt som markevarer til forbrugersektoren i Sverige,
Norge og Danmark, en duopolistisk dominerende stilling
pd markederne toiletpapir og kekkenruller solgt som
merkevarer til forbrugersektoren i Finland, en domine-
rende stilling inden for toiletpapir og kekkenruller solgt
under handelsmearker til forbrugersektoren i Sverige og
Danmark, inden for toiletpapir, papirhindkleder og
aftorringspapir til erhvervs- og institutionssektoren i
Sverige, Norge og Danmark og inden for tissueprodukter
til sundhedssektoren i Sverige og Norge, samt til styr-
kelse af en dominerende stilling inden for toiletpapir,
papirhdndkleder og afterringspapir til erhvervs- og
institutionssektoren i Finland, hvilket vil resultere i, at
den effektive konkurrence pd fallesmarkedet vil blive
betydeligt hemmet som omhandlet i fusionsforordnin-
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gens artikel 2, stk. 3. Denne fusion ber derfor erkleres
uforenelig med fallesmarkedet efter fusionsforordnin-
gens artikel 8, stk. 3, og med E@S-aftalen efter dens arti-
kel 57 —

VEDTAGET FOLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Den transaktion, som blev anmeldt af SCA Molnlycke Holding
BV (»SCA«) den 11. august 2000, og som gir ud pd SCA's
erhvervelse af enekontrollen med Metsi Tissue Corporation,
erkleeres hermed uforenelig med fzllesmarkedet og med E@S-
aftalen.

Artikel 2
Denne beslutning er rettet til:

SCA Molnlycke Holding BV
Arnhemse Bovenweg 120
670 AR Zeist
Nederlandene

Udfeerdiget i Bruxelles, den 31. januar 2001.

Pid Kommissionens vegne
Mario MONTI

Medlem af Kommissionen




