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Uberblick

Aktueller Kontext: BGH i.S. ORWI

Bedingungen fiir eine , passing-on“-Verteidigung
Betroffene Kostenarten
Schadenskomponenten

Bestimmung eines kartellbedingten Preiseffekts

Einflussfaktoren auf das , passing-on“-Verhalten direkter Abnehmer

Implikationen fiir Schadenersatzklagen
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BGH i.S. ORWI

B Grundsatze:

Primare Darlegungslast fiir Passing-on durch den direkten Abnehmer beim

Beklagten
Primare Darlegungslast bei Klagen durch indirekte Abnehmer beim Klager

Zu beriicksichtigen
Nachfragebedingungen
Preisentwicklung
Produktcharakteristika
Eigene Wertschopfungsanteile

Erst wenn plausibel argumentiert werden kann, dass eine Weiterwalzung des
Schadens ernsthaft in Betracht kommt, kann eine sekundare Darlegungslast der
Klager in Betracht gezogen werden.
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Praktisches Problem der primaren Darlegungslast

B In der Regel werden die Klager (direkte Abnehmer) die bessere
Informationslage bzgl. der tatsachlichen Weiterwalzung haben. ->
Informationsasymmetrien

Beklagte (aber auch indirekt geschadigte Klager) konnen die
tatsachliche Weitergabe empirisch haufig mangels Daten nicht selbst
beziffern, obwohl dies grundsatzlich mit gangigen 6konomischen
Verfahren maglich ist.

B Daher sind haufig nur ckonomische Plausibilitatsiiberlegungen moglich
Ziel: sekundare Darlegungslast erzeugen
Sehr hilfreich: 6konomisches ,,passing-on” Paradigma
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Fallunterscheidungen fiir magliche Kartellschaden

Kartellverhalten tangiert beim
Abnehmer ...

... die variablen

... die Fixkosten Kosten

Produktivgiiter und

Investitionsguter Handelswaren

Einfluss der
kartellierten
Produkte auf die
Preisbildung im
Folgemarkt

Kein Einfluss auf
die Preisbildung
auf dem
Folgemarkt
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Kartelle wirken sich auf die Kunden unterschiedlich aus, je nach dem, ob die
Fixkosten oder die variablen Kosten tangiert werden

Auswirkung einer Fixkosten- Auswirkung einer Erhohung der
erhohung auf einen Kunden variablen Kosten auf einen Kunden
A

U
K

Umsatz

Fix-
kosten

Grenz-
kosten

. >
Absatz,, Absatz,, Absatz

max. W
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Genereller okonomischer Rahmen

B Generell: Gewinn = Umsatz - Kosten
B Direkte Kartellwirkung auf die Kosten (Direkter Kosteneffekt)
Negative Gewinnwirkung
B Indirekte Effekte durch veranderte Angebotsbedingungen
Transmission von gestiegenen Kosten in hohere Preise ( Pass-on-Effekt)
> Positive Gewinnwirkung

Steigende Preise fiihren zu geringeren verkauften Mengen
(Mengeneffekt)

» Negative Gewinnwirkung
B Zusammen:
Direkter Kosteneffekt
Pass-on-Effekt
Mengeneffekt
=>Netto-Vermdgensschaden?!
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Ausgewahlte Verfahren zur Schatzung
des hypothetischen Wettbewerbspreises

Vergleichs-
marktanalysen

Heranziehung
von zeitlichen,
raumlichen und

sachlichen
Vergleichs-
markten zur

Schatzung des

Kartelleffekts

(Mehrerlos...)

Methodenauswahl

Multiple
Regressions-
analyse

Extrahierung
eines
Kartelleffekts
durch
integrative
Analyse der
preisbeeinflus-
senden Fakto-
ren

Kosten-
analysen

Analyse der
Preisbildung
und von Preis-
untergrenzen in
Abhangigkeit
der Kosten

Event-Studien

Extrahierung
eines Kartell-
effekts durch
Analyse der
Auswirkungen
von Kartell-
nachrichten auf
den Unter-
nehmenswert
(Borsenkurs)
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Vergleichsmarktanalysen - zeitlicher Vergleichsmarkt

P

B Vergleich der B Variablen
relevanten Va- - Preise
riablen - Margen
vor -V- - Mengen
wahrend -W- B Indikatoren
und nach -N- - Mittelwert-
Kartellphase unterschiede
B Regressions- Primissen - Kartelldummy
analyse! kartellfreie Zeiten vor und nach in Regressions-
dem Kartell ... analysen

Wie lange brauchte das Kartell,
um abzuklingen?
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Eine Mehrerlosschatzung iiber ein zeitliches Vergleichsmarktkonzept ein haufig
geeigneter Ansatz, da die Datenlage meist gut ist.
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Vergleichsmarktanalysen - raumlicher Vergleichsmarkt

O Vergleich der 'Sl Kartellmarkt * B Abh. Variablen
relevanten | u\ - Preise

6konomischen \\ J - Mengen
GroRen zwischen Vergl.-markt 7/ - Margen
kartellierten und B Indikatoren

nicht kartellier- - Veranderung
ten Markten der Mittel-

Besonders sinnvoll Primissen wertuntersch.
in Form von  Vergleichbarkeit der Marktraume - Difference in

HECIEEETIE  nachweislich kompetitiver DRI
analysen Vergleichsmarkt - Kartelldummy-

variablen
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Ein Preisvergleich iiber ein raumliches Vergleichsmarktkonzept ist nur unter
bestimmten Pramissen moglich.
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Direkter Kosteneffekt — Schlussfolgerungen

B Effekt ist durch Klager in der Regel vergleichsweise einfach zu
bestimmen

Auch mit Unterstiitzung der ORWI-Entscheidung wird in Verfahren durch
Klager praktisch nichts zur Weiterwalzung gesagt.

Herausforderung fiir Verteidigung:
Plausibilisierung einer weitgehenden Weiterwalzung des Schadens
Analyse der ,,passing-on“-Bedingungen notwendig
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~passing-on“-Bedingungen - Nachfrageentwicklung 1/3

B Preiselastizitat der Nachfrage entscheidend
B Beispiele:

. Elastic Demand Inelastic Demand

—_——— - -

Q2 Q1 Q Q1 Q
Elastizitat

Elastisch: liberproportionale Mengenreaktion auf Preisveranderung
Unelastisch: unterproportionale Mengenreaktion auf Preisveranderung

B Unelastische Nachfrage, z.B.: Medikamente, Insulinnachfrage wird durch
Preissenkung nicht steigen

B Elastische Nachfrage, z.B.: Federkernmatratzen vs. Kaltschaummatratzen
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~passing-on“-Bedingungen - Nachfrageentwicklung 2/3

B Nachfrage auf dem Markt des direkten Abnehmers entscheidend
B Voraussetzung: kartellbedingter Preiseffekt (im Beispiel: C)
B Preiselastizitat der Nachfrage entscheidend

Je geringer die Preiselastizitat der Nachfrage, desto hoher die
Weitergabequote (P2-P1)/C

D.h. je kleiner der zu erwartende Mengenriickgang auf einen
Preisanstieg, desto groRer kann die Preisweitergabe ausfallen

 Elastic Demand . Inelastic Demand
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~passing-on“-Bedingungen - Nachfrageentwicklung 3/3

Je geringer die Preiselastizitat der Nachfrage, desto hoher die
Weitergabequote (P2-P1)/C

D.h. je kleiner der zu erwartende Mengenriickgang auf einen
Preisanstieg, desto groRer kann die Preisweitergabe ausfallen

Hintergrund:
Trade-off zwischen Margenerhalt und Mengenverlust

Je hoher die Marge, desto starker driickt ein Mengenverlust durch
Preiserhohungen den Gewinn

Je geringer die Marge, desto weniger wiegt der Mengenverlust, desto
hoher die Weitergabequote
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~passing-on“-Bedingungen — Angebotsbedingungen 1/2

Angebotsverhalten der direkten Abnehmer auf ihrem Markt entscheidend
Wieder Voraussetzung: kartellbedingter Preisanstieg C

Marktmacht (Fahigkeit Preise deutlich iiber den Grenzkosten zu
erzielen) spielt wichtige Rolle

Intensiver Wettbewerb: Marktmacht:
keine Preissetzungsspielraume deutliche Preissetzungsspielrdaume

P2
P1

A2=Grenzkosten Grenzkosten
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Al=Grenzkosten

Grenzkosten

02 Q2 Q
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~passing-on“-Bedingungen — Angebotsbedingungen 2/2

B Wettbewerbsintensitat entscheidend

je intensiver der Wettbewerb auf dem Markt des direkten Abnehmers,
desto hoher fallt die Weitergabequote aus.

Je intensiver die Wettbewerbsintensitat, desto geringer der Schaden des
direkten Abnehmers (Maglichkeit des vollkommen fehlenden Schadens)

B Hintergrund:
Trade-off zwischen Margenerhalt und Mengenverlust

Je hoher die Marge, desto starker driickt ein Mengenverlust durch
Preiserhohungen den Gewinn

Je geringer die Marge, desto weniger wiegt der Mengenverlust, desto
hoher die Weitergabequote
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Einflussfaktoren auf die Schadensweiterwalzung

Unelastische
Nachfrage

Intensiver
Wettbewerb unter
den direkten
Abnehmern

Mittlere
Schadensweiterwalzung

\. J
( )

Hohe
Schadensweiterwalzung

\. J

Marktmacht der
direkten Abnehmer

Geringe
Schadensweiterwalzung

\. J
( )

Mittlere
Schadensweiterwalzung

. J
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Okonomische Mdglichkeiten der Bestimmung des etwaigen
Vermogensschadens eines direkten Abnehmers

B Bestimmung der Weiterwalzung, sofern keine Daten vorhanden:
Analyse von Angebotsbedingungen
Nachfragebedingungen
Anwendung eines Kalkulationsschemas fiir die Schadensweiterwalzung

B Sofern Daten verfiigbar
Berechnung von Weitergabequoten
Anwendung von Discountsatzen
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Beispielhaftes Kalkulationsschema fiir Weiterwalzung

Prozentangaben sind Schadenminderungsquoten

,Outsiders” stellt die Anzahl der nicht betroffenen Wettbewerber des
direkten Abnehmers dar (relative Benachteiligung des Klagers ggii.
seinen Wettbewerbern)

Number of firms in the plaintiff's market stellt die Anzahl der Anbieter
im Markt des Klagers dar (Wettbewerbsintensitat!)

Table 1: Discount to the cost effect of the cartel: Bertrand competition
Plaintiff's market share: 10% Plaintiff's market share: 50%

Outsiders Number of firms in the plaintiff’s market
6 10 2 10

logit demand
88% 79% 79%
8% 63% 1%
40% — 2% 36%
1% — - 1%
Quelle: van Dijk/Verboven (2007)
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Fazit und praktische Empfehlungen

Sofern variable Kosten durch Kartellabsprachen bei direkten Abnehmern
uberhoht werden ist grundsatzlich von einem gewissen , passing-on“-
Grad auszugehen

Extremfalle 0% und 100 % ,,passing-on” unter sehr spezifischen
Marktumstanden durchaus moglich.

Beklagte sind haufig in nachteiliger Informationsposition

Strategie: Plausibilisierung erheblicher Weiterwalzungsquote
-> indirekte Darlegungslast der Klager

m
=
N
D,
=
(g°]
)
=
QL
=
—
(%]
o
[9°]
Q.
c:
=
—h
(1%
-
D
=
(1%}
=
7~
o
>
3
(4%}
-
ek
D
=
=
=
(@]

© Lademann & Associates | Friedrich-Ebert-Damm 311 | D-22159 Hamburg | Tel +49 (0) 40 - 64 55 77 90 | Fax - 33 | Projektnummer | Projektname



