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Kalkulation
7. Bruttopreissenkung 2005

Zur Bruttopreissenkung 2005 wird von allen VS-Mitgliedern
ein positives Feedback abgegeben. Die Kunden haben in
aller Regel verstandnisvoll reagiert.

[.]

[Der Verbandssekretar] [...] fragt an, ob eine (weitere) Brut-
topreissenkung flir die kommenden Jahre bereits in nachs-
ter Zeit wieder zu diskutieren sei. Diesbeziiglich ist [...]
[Gétaz] in der Zukunft eher fiir eine Nettopreisregelung. Er
und [...] [Sabag] sehen kiinftig allenfalls auch die Mdglich-
keit des Direktverkaufes der Sanitarfachhandler.87%

1126. Aus dieser Passage folgt, dass die Bruttopreis-
senkung den Kunden angekindigt worden war und die-
se verstandnisvoll reagiert hatten. Der Verbandssekretar
[...] wollte bereits damals wissen, ob in nachster Zeit fir
die kommenden Jahre wieder eine Bruttopreissenkung
zu diskutieren sei.?’® Es steht somit fest, dass die Brut-
topreissenkung auch tatsachlich durchgefiihrt worden
war.

1127. Dem SGVSB-Jahresbericht von 2004 ist schliess-
lich noch folgende Passage zu enthehmen:

Angesichts des infolge der Teuerung laufend gestiegenen
Preisniveaus in den Katalogen wurden im Jahr 2004 die
Einzelheiten bereinigt fir eine Senkung der Bruttopreise
auf den 1. Januar 2005. Sowohl bei den Herstellern als
auch bei den Installateuren und Architekten stosst diese
Bruttopreissenkung Uberwiegend auf Verstandnis und Ak-
zeptanz. Es geht darum zu verhindern, dass der Sani-
tarfachkanal durch ein zu hohes Katalogpreisniveau in sei-
ner Wettbewerbskraft gegeniiber anderen Absatzkanalen
geschwécht wird.877

1128. Der SGVSB-Jahresbericht 2004, welcher am
3. Marz 2005 fertiggestellt wurde,87® bestatigt, dass die
Bruttopreissenkung auf den 1. Januar 2005 tatsachlich
durchgefiihrt wurde. Der Bericht wiederholt zudem, was
bereits Sanitas Troesch zum Ausdruck gebracht hatte
(Rz 1052, 1055): Die branchenweite Koordinierung der
Bruttopreisherabsetzung sollte dem Schutz des dreistu-
figen Vertriebswegs und damit dem Schutz des Sani-
targrosshandels dienen. Es steht somit fest, dass die
Koordinierung der Bruttopreise aus der Sicht der
SGVSB-Mitglieder, den Wettbewerb zu ihren Gunsten
beeinflusste.

h. Vorlaufiges Beweisergebnis Nachbearbei-

tungsphase 2004

1129. Es ist bewiesen, dass die mit Sanitas Troesch
zusammen vorbereitete Bruttopreissenkung im Umfang
von 10 % tatsachlich auch durchgefuhrt wurde. Zwar
waren Bringhen und Kappeler nicht vollstandig zufrieden
mit der vom SGVSB vertretenen Bruttopreissenkung.
Weder die Intervention von Bringhen noch die Interven-
tion von Kappeler wirkten sich auf die Durchfuhrung der
Bruttopreissenkung auf den 1. Januar 2005 aus. Viel-
mehr wurde die Bruttopreissenkung, wie mit Sanitas
Troesch vereinbart, vom gesamten Verband (Gétaz,
Richner, Sabag, Bringhen und Kappeler) mitgetragen.

1130. Ist bewiesen, dass Gétaz von Sanitas Troesch
eine Excel-Tabelle mit den prozentualen Bruttopreisan-
derungen erhielt, damit Gétaz ihre Bruttopreissenkung
fur das Jahr 2005 abstimmen konnte.

(iif)

Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1131. CRH, Sabag, Innosan und Bringhen gaben keine
Stellungnahmen zu den aufgefiihrten Sachverhalten ab.

1132. Sanitas Troesch bringt vor, ein Schreiben der
Santag an den SGVSB-Vorstand (Act. 373.39) beweise,
dass Sanitas Troesch ihr Vorgehen nicht mit dem
SGVSB abgesprochen habe. Denn darin hiesse es:
«nachdem die Sanitas Troesch AG einseitig und ohne
Absprache bekannt gegeben hat ihre Bruttoverkaufs-
preise um 11 % zu senken.» Ferner habe Sanitas Tro-
esch ihre Bruttopreise um 11 % und nicht etwa 10 %
gesenkt. Dariiber hinaus habe Sanitas Troesch bei den
Dusch-WCs keine Senkung vorgenommen anstatt der
geplanten 5 %. Ab Juli 2005 habe Sanitas Troesch zu-
dem die Bruttopreise um 2 % erhoht. Sanitas Troesch
wirft den Wettbewerbsbehdrden zudem vor, sie ignorier-
ten die Ereignisse ab dem 1. April 2004, von diesem
Zeitpunkt an habe Sanitas Troesch ihre Bruttopreissen-
kungsplane nicht mehr kommuniziert. Der Bruttopreis-
streuungstest des Parteigutachtens zeige, dass gerade
im Jahr 2005 die Divergenz zwischen den Bruttopreisen
von Sanitas Troesch und ihren Konkurrenten angestie-
gen sei.8”®

1133. Die Vorbringen von Sanitas Troesch lberzeugen
nicht. Was das Schreiben der Santag vom 15. Juli 2004
an den SGVSB-Vorstand betrifft, macht die personliche
Einschatzung des Geschéaftsleiters von Santag die er-
wiesenen Kontakte zwischen Sanitas Troesch und dem
SGVSB in der davorliegenden Zeit nicht ungeschehen.
Es ist bewiesen, dass der gemeinsame Entscheid des
SGVSB und Sanitas Troeschs, die Bruttopreise zu sen-
ken, bereits im Jahr 2003 gefasst worden und sowohl
den Herstellern als auch dem Sanitarinstallateur-
Verband kommuniziert worden war. Fur die Beurteilung,
ob eine Abrede im kartellrechtlichen Sinne vorliegt, blei-
ben diese bewiesenen Fakten ausschlaggebend. Darauf
hat auch der Umstand keinen Einfluss, dass Sanitas
Troesch ab April 2004 die Bruttopreissenkung nicht
mehr extern kommunizieren wollte. Die notwendigen
Beschlisse waren bereits gefasst und umgesetzt.

1134. Was den prozentualen Umfang der Bruttopreis-
senkung betrifft, steht fest, dass eine generelle Senkung
des Bruttopreisniveaus von Sanitas Troesch und dem
SGVSB entschieden worden war. Sanitas Troesch hatte
klargestellt, dass in den Rabattgruppen Wellness und
Dusch-WC (Geberit-Gruppe) die Preissenkungen weni-
ger als 10 % betragen wirden (vgl. Rz 1095 f.). Es ist
bewiesen, dass der Grosshandel insgesamt seine Wett-
bewerbsfahigkeit durch diese Senkung gegeniber alter-
nativen Absatzkandlen starken wollte. Ferner setzten
sich Sanitas Troesch und der SGVSB gemeinsam ge-
genuber den Sanitarinstallateur-Verband in der Koopera-
tion Sanitdr Schweiz durch. Weder der Beschluss der
Senkung noch der ungefahre Umfang dieser Senkung

875 Act. 358, Vorstandsprotokoll 6/2004, 568 f.

876 Wie sich herausstellen sollte, wurde er im Jahr 2009 von [...] — also
vom gleichen Vertreter der Sanitas Troesch — kontaktiert, der sich bis
anhin mit dem Verband getroffen und die Preissenkung im Jahr 2005
vorbereitet hatte (vgl. Rz 1242 ff.).

877 Act. 355, Jahresbericht 2004, 89.

878 Act. 355, Jahresbericht 2004, 103.

879 Act. 932, Rz 5 ff., 120 ff., 133 ff.
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wurde von Sanitas Troesch noch dem SGVSB und sei-
nen Mitgliedern autonom gefasst. Das heisst, die Wett-
bewerbsverfalschung und der Ubereinkommenscharak-
ter der gemeinsamen Bruttopreissenkung wird dadurch
nicht rlickgangig gemacht, dass die Preissenkungen
angeblich nicht im genau gleichen Umfang erfolgten,
sondern eine Abweichung von 1 % oder im Randbereich
der Dusch-WCs angeblich bis zu 5 % betragen haben
sollen. Die behauptete 5 %-Abweichung im Bereich
Dusch-WCs betrifft einen Bereich mit dem Sanitas Tro-
esch 4 % seines Umsatzvolumens erwirtschaftete (vgl.
Rz 389, Abbildung 5). Die behauptete Abweichung ist
damit irrelevant. Was die Bruttopreisstreuungsanalyse
des Parteigutachtens betrifft, sei darauf hingewiesen,
dass bereits das Sekretariat eine solche in seinem An-
trag durchgefiihrt und in seine Analyse einfliessen las-
sen hatte (vgl. Rz 2113, Abbildung 26). Die Konklusion
der Parteianalyse, dass die Bruttopreise vor 2005 iden-
tisch waren und nachher nur noch ahnlich, beweist nicht,
dass keine Ubereinkunft bestand. Erstens werden die
bewiesenen Treffen und Ubereinkiinfte mit Sanitas Tro-
esch, welche den Wettbewerb von Anfang an verfalsch-
ten, dadurch nicht rickgangig gemacht. Zweitens ver-
gleicht die Streuungsanalyse vereinbarte Preise vor
2005 mit vereinbarten Preisen nach 2005 und zeigt ein-
zig, dass die Preise der Teilnehmer der Ubereinkunft
nach 2005 starker variierten als vor 2005. Was schliess-
lich das Vorbringen betrifft, Sanitas Troesch habe ihre
Preise im Juli 2005 um 2 % nach oben korrigiert, genugt
der Hinweis, dass die Bruttopreissenkung auf den
1. Januar 2005 entschieden und durchgefiihrt worden
war. Diese Fakten werden nicht dadurch rlckgangig
gemacht, dass ein halbes Jahr spater angeblich Preis-
anderungen vorgenommen wurden.

1135. Der SGVSB aussert sich nicht zu den einzelnen
Sachverhaltsabschnitten. Er halt fest, dass sich der Sa-
nitdrgrosshandel durch die Homogenitdt der Produkte
sowie die exogen gegebene hohe Markttransparenz
auszeichne. Es sei eine Tatsache, dass die betroffenen
Unternehmen Uber wenig Spielraum beziglich ihrer
Bruttopreisgestaltung verfliigten und bei einer Preissen-
kung durch den Marktfihrer gar keine andere Mdglich-
keit hatten, als mit ihren Bruttopreisen in ahnlicher Wei-
se nachzuziehen, da sie ansonsten Kunden an die Kon-
kurrenz verlieren wiirden.80

1136. Der SGVSB anerkennt die Bedeutung der Brutto-
preise als zentralen Wettbewerbsparameter, indem er
hervorhebt, dass ein Abseitsstehen bei einer Preissen-
kung zu Kundenverlusten fiihrt. Der SGVSB legt zudem
dar, dass die Sanitargrosshandler «wenig Spielraum»
bei der Bruttopreisgestaltung hatten und daher dem
«Marktfiihrer» nachziehen mussten. Damit erklart der
SGVSB nicht, weshalb er sich wiederholt mit Sanitas
Troesch getroffen und Uber die Bruttopreissenkung ge-
einigt hat. Die Treffen und die Ubereinkiinfte zeigen
vielmehr, dass der SGVSB und seine Mitglieder nicht
unabhangig «nachzogen», sondern den Wettbewerb
gewollt einschrankten.

1137. Sanidusch bringt vor, sie sei dem SGVSB erst
2005 beigetreten. Sie kénne daher aus zeitlichen Griin-
den nicht an Sachverhalten beteiligt gewesen sein, wel-
che sich vor diesem Zeitpunkt abgespielt hatten.88! Sa-
nidusch anerkennt gleichzeitig, dass der SGVSB fir alle

Verbandsmitglieder «bis und mit dem Jahr 2005» einen
einzigen Katalog «mit einem einheitlichen Sortiment und
mit einheitlichen Bruttopreisen» fiihrte.882 Es steht somit
fest, dass Sanidusch die vereinbarten Bruttopreise ab
2005 mitgetragen hat. Sanidusch wusste aufgrund des
gemeinsamen Katalogs, dass die SGVSB-Mitglieder
einheitliche Bruttopreise und die damit verbundenen
Rabattkategorien flhrten. Da zum Zeitpunkt des Beitritts
bzw. des Beitrittsgesuchs von Sanidusch, welches spa-
testens im Jahre 2004 gestellt worden war, ein Kartell-
verfahren gegen den SGVSB lief, konnte das Unterneh-
men nicht davon ausgehen, dass dieses Verhalten des
SGVSB und seinen Mitgliedern Kkartellrechtskonform
war. Sanidusch hat dieses Verhalten im Bewusstsein
darum mitgetragen und hat es sich daher anrechnen zu
lassen. Es spielt daher auch keine Rolle, ob Sanidusch
von allfalligen Ubereinkommen mit Sanitas Troesch Be-
scheid wusste oder daran beteiligt war.

1138. Kappeler und Burgener bringen vor, sie wiissten
von keinen «Abreden» und sie seien «an Abreden ir-
gendwelcher Art mit Sanitas Troesch» nicht beteiligt
gewesen.®3 Kappeler und Burgener wurden mit Rund-
schreiben des SGVSB samtliche Protokolle der Sorti-
mentskommission zugesandt.®®* Darin waren die Kon-
takte mit Sanitas Troesch und die Vorstandsbeschlisse
aufgefiihrt. Waren die Unternehmen mit dem Vorgehen
des Verbands nicht einverstanden gewesen, hatten sie
intervenieren koénnen. Auch ware ein Verbandsaustritt
moglich gewesen. Anstatt dessen trugen die Unterneh-
men die Verbandsbeschliisse mit. Es trifft also nicht zu,
dass Kappeler und Burgener nicht Uber das Verbands-
geschehen informiert gewesen waren. Schliesslich aner-
kennt auch Kappeler und Burgener, dass der SGVSB fir
alle Verbandsmitglieder «bis und mit dem Jahr 2005»
einen einzigen Katalog «mit einem einheitlichen Sorti-
ment und mit einheitlichen Bruttopreisen» flihrte.®5 Auch
sie wussten vom Kartellverfahren, welches gegen den
SGVSB gefiihrt wurde. Sie konnten also nicht davon
ausgehen, das Verhalten des Verbands und damit ihr
eigenes Verhalten sei kartellrechtskonform.

1139. Aus all diesen Grunden stossen die Parteivorbrin-
gen insgesamt ins Leere.

(iv) Endgiiltiges Beweisergebnis fiir die Koordinie-
rung der Bruttopreissenkung und Rabattsen-

kung 2003/2004

1140. Mit Bezug fir die Koordinierung der Bruttopreis-
und Rabattsenkung wahrend der Jahre 2003/2004 ist
Folgendes bewiesen:

80 Act. 874, 18 f.

81 Act. 875, Rz 3 u. 38.

82 Act. 875, Rz 19.

83 Act. 876 Rz 46, Act. 877 Rz 46.

84 Act. 352, vgl. Insbesondere fiir die Jahre 2003 und 2004 die Seiten
143, 152, 160, 169, 175, 198, 201, 209, 216, 230, 247, 258.

85 Act. 876, Rz 19, Act. 877 Rz 19.
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1141. Sanitas Troesch, der SGVSB, Sabag, Gétaz und
Richner (bzw. CRH) haben sich am 21. Mai 2003 getrof-
fen, um einerseits den Umfang der Bruttopreissenkung
fur das Jahr 2005 und andererseits die Kalkulation fur
das Jahr 2004 zu besprechen. Der Leiter Marketing und
Verkauf von Sanitas Troesch erklarte den SGVSB-
Mitgliedern, welche Lésung seine Arbeitgeberin fur die
Bruttopreissenkung anstrebte. Er fuhrte zudem ver-
schiedene Rabattgruppen aus, die es erlauben sollten,
die Preise differenziert festzusetzen.

1142. Daraufhin grindeten die anwesenden Sani-
targrosshandler am 21. Mai 2003 eine ad-hoc-Gruppe
bestehend aus dem Leiter Marketing und Verkauf der
Sanitas Troesch [...] und aus den grossten Mitgliedern
des SGVSB, das heisst [...] Richner, [...] Gétaz (heute
beide CRH) und [...] Sabag. Die Gruppe befasste sich
mit dem Thema Kalkulation 2004 und 2005, was die
Bruttopreissetzung und die Rabattgruppen beinhaltete.
[...] Sanitas Troesch ftraf sich zum Thema Kalkulation
2004 und 2005 noch am 20. August 2003 und am
24. September 2003 (diesmal mit [...] von Sanitas Tro-
esch) mit dem SGVSB.

1143. Am 24. September 2003 informierten Sanitas Tro-
esch und der SGVSB gemeinsam zuerst die Hersteller
von ihrem Preissenkungsvorhaben und am 21. Oktober
2003 den Sanitarinstallateur-Verband. Durch das koor-
dinierte Vorgehen konnten sie ihr Vorhaben besser
durchsetzen. Es steht fest, dass Sanitas Troesch und
der SGVSB bis Ende 2003 samtliche Schritte vornah-
men, um die Bruttopreissenkung 2005 im Umfang von
10-15 % zu koordinieren. Die Bruttopreise fur das Jahr
2004 sollten nur selektiv gesenkt werden. Es ist damit
bewiesen, dass sich weder Sanitas Troesch noch der
SGVSB bzw. seine Mitglieder bezlglich der Bruttopreis-
setzung flur die Jahre 2004 und 2005 unabhéangig vonei-
nander verhalten haben. Vielmehr einigten sie sich Gber
das gemeinsame Vorgehen. Dieses Beweisergebnis
andert sich auch nicht dadurch, dass sich Sanitas Tro-
esch angeblich seit April 2004 nicht mehr zu Preissen-
kung 2005 &aussern wollte. Die notwendigen Umset-
zungshandlungen waren zu diesem Zeitpunkt schon
vollzogen.

1144. Der SGVSB flihrte in der Folge die mit Sanitas
Troesch vorbereitete und beschlossene Bruttopreissen-
kung flr das Jahr 2005 durch und zwar im Umfang von
10 %. Der Verband nahm die Preissenkungsrunde von
1997 als Vorbild, um die Kommunikation der Marktge-
genseite vorzubereiten. Samtliche SGVSB-Mitglieder
waren Uber die bevorstehende Bruttopreissenkung fur
das Jahr 2005 informiert. Geméass Ubereinkunft mit Sa-
nitas Troesch klammerte der SGVSB Klosettautomaten,
das Ersatzteilsortiment, Wasch- und Trockenautomaten,
Boiler, sowie Reinigungs- und Reparaturartikel von der
Preissenkung aus. Schliesslich wies der SGVSB bzw.
seine Mitglieder Transportkosten- und Einbaukostenan-
teil gemass Vereinbarung mit Sanitas Troesch getrennt
aus.

1145. Bringhen und Kappeler vollzogen die Bruttopreis-
senkung 2005 mit, da auch sie den gemeinsamen
SGVSB-Katalog mit einheitlichen Produkten und einheit-
lichen Bruttopreisen verwendeten. Weder die anfangli-
chen Intervention von Bringhen noch die Intervention

von Kappeler wirkten sich auf die Durchfiihrung der Brut-
topreissenkung auf den 1. Januar 2005 aus. Vielmehr
wurde die Bruttopreissenkung, wie mit Sanitas Troesch
vereinbart, vom gesamten Verband mitgetragen. Mit
andern Worten verwendeten die SGVSB-Mitglieder im
Jahr 2005 einen einheitlichen Bruttopreiskatalog
(Rz 1833, 1839). Mit Bezug auf Gétaz ist zudem bewie-
sen, dass Gétaz von Sanitas Troesch eine Excel-Tabelle
mit den prozentualen Bruttopreisdnderungen erhielt,
damit Gétaz ihre Bruttopreissenkung fir das Jahr 2005
abstimmen konnte.

B.5.2.1.10 2005: Umsetzung der Bruttopreis- und
Rabattsenkung gegliickt

(i) Beweisthema

1146. In den néchsten Abschnitten soll Beweis dartber
gefihrt werden, ob die Bruttopreissenkung erfolgreich
umgesetzt wurde, oder ob diese gar nicht umgesetzt
wurde.
(i)
1147. Den Wettbewerbsbehdrden liegen samtliche
sechs SGVSB-Vorstandsprotokolle des Jahres 2005, die
Protokolle der SGVSB-Generalversammlung 2005 und
2006, eine intern abgehaltene PowerPoint-Prasentation
des Leiters Marketing und Verkauf von Sanitas Troesch
aus dem Jahre 2012 vor. Dariiber hinaus verfiigten die
Wettbewerbsbehdrden uber die Beilage 6 der Stammda-
tenverwaltung des SGVSB fir die Jahre 1999 bis 2012,
die elektronischen eingereichten Preisdatensatze der
Parteien, schliesslich lagen ihnen Daten von 52 Pro-
duktkategorien von 26 Lieferanten der Sanitargross-
handler vor.

Beweismittel und Beweiswiirdigung

1148. Dem Protokoll der Vorstandssitzung vom 23. Feb-
ruar 2005 ist Folgendes zu entnehmen:

Kalkulation
8. Bruttopreissenkung 2005

Die Bruttopreissenkung 2005 hat im Zusammenhang mit
den Ersatzteilen zu Unsicherheiten gefuhrt. Gemass [dem
Verbandssekretar] [...] entschied die Sortimentskommission
im August 2004, entgegen friilheren Vorstellungen die Prei-
se gewisser Ersatzteile doch zu reduzieren. Dieser Be-
schluss wurde der Gétaz nicht ausreichend deutlich kom-
muniziert, weshalb die Gétaz [...] nachtraglich gezwungen
war, ihre Preislisten anzupassen und Margenverluste hin-
zunehmen. [Der SGVSB-Datenverantwortliche] [...] infor-
miert, dass die Senkung der Ersatzteilpreise an der Sorti-
mentskommissionssitzung vom 25. August 2004 gutge-
heissen, aber explizit nicht ins Protokoll aufgenommen
wurde ([...] Gétaz war nicht an dieser Besprechung). [...]
[Richner] teilt mit, dass sie bei Richner eine teilweise Sen-
kung vorgenommen und zuséatzlich aber auch die Konditio-
nen gesenkt haben. Ebenfalls hat die Sabag [...] generell
die Ersatzteilpreise gesenkt. [...] [Richner] flugt bei, dass
Sanitas Troesch die entsprechenden Preise ebenfalls nicht
gesenkt hat. [Der Verbandssekretar] [...] halt als Konse-
quenz fest, dass kiinftig auch die Detailmodalitaten allfalli-
ger Bruttopreissenkungen sorgféltig kommuniziert werden
mussen.
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Im Ergebnis wird festgestellt, dass trotz der generellen
Bruttopreissenkung von 10 % angesichts der teilweise
massiven Lieferantenteuerung die effektive Bruttopreissen-
kung eines Standartbadezimmers inkl. Dusche lediglich -
5,46 % (ohne Dusche - 5.37 %) betragt.886

1149. Aus der Diskussion des SGVSB-Vorstands vom
23. Februar 2005 folgt, dass bei den Ersatzteilen die
Bruttopreissenkung 2005 zu Unsicherheiten gefuhrt hat-
te. Der Entschluss, die Preise gewisser Ersatzteile eben-
falls zu reduzieren, sei Gétaz nicht deutlich genug kom-
muniziert worden. Gétaz habe daher die Preise nach-
traglich senken missen, was zu Margenverlusten ge-
fihrt habe. Aus dieser Stelle folgt, erstens dass samtli-
che SGVSB-Mitglieder Gber die Herabsetzung der Brut-
topreise der Ersatzteile ubereingekommen waren. Zwei-
tens zeigt die Protokollstelle, dass der versehentliche
Nichtnachvollzug der Bruttopreissenkung von Gétaz im
Bereich der Ersatzteile zu Margeneinbussen geflhrt
hatte. Mit andern Worten wirkte sich die Bruttopreisset-
zung direkt auf die Marge aus. Darlber hinaus folgt aus
dem Abschnitt, dass die generelle Bruttopreissenkung
tatsachlich durchgefihrt wurde. Schliesslich erhellt aus
dieser Passage, dass preissensible Gesprachselemente
in den Protokollen des Verbands teils bewusst nicht
protokolliert wurden.

1150. Den Aufzeichnungen der SGVSB-Generalver-
sammlungen vom 10. Juni 2005 und vom 16. Juni 2006
ist zu entnehmen:

Historie

Als Konsolidierung und einen Schritt in die richtige Rich-
tung erachte ich auch die auf den 1.1.05 durchgefihrte
Senkung der Bruttopreise um 10 % mit Anpassung der Ra-
battsatze. Damit wollten und haben wir auch verhindert,
dass unser Fachkanal durch ein zu hohes Preisniveau in
seiner Wettbewerbskraft gegentiber anderen Absatzkana-
len geschwacht wird. Die Umsetzung ist mehrheitlich gut
gelungen — ich habe dies bereits an der letztjahrigen GV
festgestellt [...].887

1151. Rickblickend stellte der Prasident des SGVSB
fest, dass die Bruttopreissenkung auf den 1. Januar
2005 «mehrheitlich gut gelungen» sei. Er stelle auch
klar, dass die auf den 1. Januar 2005 durchgefihrte
Bruttopreissenkung nicht nur eine «Senkung der Brutto-
preise um 10 %» beinhaltete sondern — wie bereits be-
wiesen (vgl. Rz 427 ff.) — «mit Anpassung der Rabatt-
sétze» verbunden war. Indem der Prasident klarstellte,
dass die gemeinsame Bruttopreissenkung verhindert
habe, dass der Sanitargrosshandel durch «ein zu hohes
Preisniveau in seiner Wettbewerbskraft» im Wettbewerb
zu anderen Absatzkanalen «geschwécht» wirde, fasst
er die Essenz der gemeinsamen Wettbewerbsverfal-
schung zusammen.

1152. Die PowerPoint-Prasentation des Leiters Marke-
ting und Verkauf von Sanitas Troesch [...] besagt Fol-
gendes:

TROESCH)

Seit es den dreistufigen Fachhandel gibt, hat es immer wieder markt-
oder ertragsbedingte Anderungen bei der Brutto-Preisgestaltung und

den Rabattsystemen gegeben.

m 1991 Aufhebung Brutto/Netto-Preissystem

m 1997 Preissenkung um 20 %
m 2005 Preissenkung um 11 %

m 2012 Preissenkung ? %

I 02 052011

1153. Der Umstand, dass Sanitas Troesch ihre Preise
2005 um 11 % gesenkt hat, wird wiederum durch die
PowerPoint-Prasentation bestatigt. Der Leiter Marketing
und Verkauf fuhrt dort auf, dass Sanitas Troesch 2005
eine «Preissenkung um 11 %» durchgefiihrt habe.888

1154. Aufgrund dieser Aktenstiicke ist bewiesen, dass
die Bruttopreis- und Rabattsenkung im Jahr 2005 tat-
sachlich stattgefunden hat.

Seite 2 von 19

86 Act. 358, Vorstandsprotokoll 1/2005, 579 f.

887 Act. 354, GV-Protokoll Nr. 282, 16.6.2006, 134; GV-Protokoll
Nr. 281, 10.6.2005, 120.

888 Act. 371.01, 2.
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1155. Um das Beweisergebnis unabhangig von den
Akten mit Daten zu bestatigen hat das Sekretariat einen
Index der Bruttopreise der von den Parteien gehandelten
Produkte berechnet. Die Abbildung 8 stellt den Index der
Bruttopreise im Sanitargrosshandel dar. Der Index um-
fasste samtliche vom Sanitdrgrosshandel verkauften
Produkte. Die nicht zum Markt gehdrenden, aber von
den Parteien ebenfalls vertriebenen Waschmaschinen

oder Waschetrockner, sind nicht im Index enthalten. Die
darin dargestellte Preisentwicklung bildet sowohl Preis-
anderungen durch den Grosshandel als auch die Inflati-
on in deren Einkaufspreisen ab. Der Index fallt von 2004
auf 2005 um 7.5 %. Unter Berlicksichtigung der lieferan-
tenseitigen Inflation belegt dies die Umsetzung der Brut-
topreisreduktion.889

Abbildung 8: Index der Bruttopreise des Sanitdrgrosshandels exkl. Waschmaschinen

135

130 e~

125 4

120 /

1154 i

110 4 2

105 ,

Index (Januar 2003 = 100)
-

100 qe \ /.

95

90

Datum

Jan2003 Jan2004 Jan2005 Jan2006 Jan2007 Jan2008 Jan2009 Jan2010 Jan2011 Jan2012

Quelle: Bruttopreisindex basierend auf Berechnungen des Sekretariats. Vgl. Anhang G.9.

(iii)

Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1156. CRH, Sabag, Innosan und Bringhen gaben keine
Stellungnahmen zu den aufgefiuihrten Sachverhalten ab.

1157. Sanitas Troesch stellt die Preissenkung nicht in
Abrede, meint aber die Bruttopreissenkung autonom
vollzogen zu haben. Die diesbezuglichen Argumente
wurden bereits abgehandelt (Rz 1132 ff.).

1158. Auch Sanidusch, Kappeler und Burgener bestrei-
ten die Preissenkung nicht. Sie weisen jedoch ihre Betei-
ligung ab. Auf diese Vorbringen wurde an anderer Stelle
eingegangen (Rz 1137 f.). Schliesslich bestreitet der
SGVSB die Bruttopreissenkung nicht. Die sinngemassen
Vorbringen des SGVSB zur Ubereinkunft mit Sanitas
Troesch wurden oben berlcksichtigt (Rz 1135 f.).

(iv)
1159. Es ist bewiesen, dass die zwischen Sanitas Tro-
esch und dem SGVSB bzw. seinen Mitgliedern koordi-

nierte Bruttopreis- und Rabattsenkung im Jahr 2005
erfolgreich durchgefihrt wurde.

Beweisergebnis

B.5.2.1.11 Dauer der Auswirkung der Bruttopreis-

und Rabattsenkung des Jahres 2005
(i) Beweisthema

1160. Es ist unstrittig, dass zwischen der Auswahl der
Produkte beim Sanitargrosshandler, der Bestellung der
Produkte und der Lieferung der Produkte Monate oder
gar Jahre liegen kdnnen.®° Da zwischen dem Ausstellen
der Offerte und der Lieferung der Produkte eine derart
grosse Zeitspanne liegen kann, vereinbaren der Sani-
targrosshandler und der Installateur eine sogenannte
Preisbasis. Das heisst, sie legen ein Stichdatum der fir
die im Vertrag giiltigen Bruttopreise fest. Ferner bestim-
men die Vertragsparteien, wie lange diese Preisbasis
gultig ist. Die Branche bezeichnet dies als «Preishal-
tung.»

1161. Es ist nicht bestritten, dass dieses System dazu
fuhrt, dass die Bruttopreise auf einer Rechnung, welche
die Basis fur den zu bezahlenden Nettopreis bilden,
vielfach nicht aus demselben Jahr stammen, in welchem

89 \/gl. dazu auch die Feststellung im Protokoll der SGVSB Vorstands-
sitzung vom 23. Februar 2005 (Act. 358, 580): «Im Ergebnis wird
festgestellt, dass trotz der generellen Bruttopreissenkung von 10 %
angesichts der teilweise massiven Lieferantenteuerung die effektive
Bruttopreissenkung eines Standartbadezimmers inkl. Dusche lediglich
- 5,46 % (ohne Dusche - 5.37 %) betragt.»

890 Vgl. Act. 932 Rz 182.
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die Rechnung bezahlt wird (vgl. Tabelle 6 bis Tabelle 8).
Mit anderen Worten wirken sich Bruttopreisanpassungen
verzdgert aus. Ein Beispiel vermag dies zu verdeutli-
chen: Eine Anzahl Sanitarprodukte wird am 10. Februar
2005 vom Sanitargrosshandler an den Installateur gelie-
fert. Die beiden Vertragspartner hatten vorher vereinbart,
dass fur diese Lieferung die Preisbasis von 2004 gelte.
Am 1. Januar 2005 senkte der Sanitargrosshandler die
Bruttopreise fir die gelieferten Sanitarprodukte. Auf-
grund der Vereinbarung wirkt sich also die Bruttopreis-
senkung vom 1. Januar 2005 nicht auf die Nettopreise
im Februar 2005 aus.®!

1162. Es steht damit fest, dass eine Bruttopreissenkung
sich Uber das Jahr der Bruttopreissenkung hinaus aus-
wirken kann. Unklar ist hingegen, ob, wie lange und in
welchem Umfang sich die Bruttopreissenkung des Jah-
res 2005 ausgewirkt hat. Unklar ist auch, wie lange sich
die mit der Bruttopreissenkung einhergehende Rabatt-
senkung des Jahres 2005 ausgewirkt hat. Darlber wird
anschliessend Beweis geflhrt.

(i)
1163. Die Wettbewerbsbehoérden stellen auf Einvernah-
men von [...] Sanitas Troesch, ein Vorstandsprotokoll
vom 24. August 2005, den Jahresbericht 2005 und Da-

ten aus den Parteiangaben von Bringhen, Sabag und
Sanitas Troesch ab.

Beweismittel und Beweiswiirdigung

1164. Um die zeitliche Nachwirkung aufzuzeigen unter-
suchten die Wettbewerbsbehorden die Nachwirkung auf
die Bruttopreise und auf die damit einhergehenden Ra-
batte.

Tabelle 6: Umsitze nach Preisbasis Sabag

a. Zeitliche Nachwirkung der Bruttopreissenkung
auf die Bruttopreise

1165. Um die zeitliche Nachwirkung der Bruttopreissen-
kung 2005 messen zu kdnnen, erfragte das Sekretariat
die Umsatze der Parteien in den Jahren 2004 bis 2012
und die jeweils gultigen Preisbasis. Auf diese Weise
konnte es bestimmen, wie viele Prozente des Umsatzes
eines bestimmten Jahres die befragten Unternehmen mit
Basispreisen aus den Vorjahren erzielten. Die Antworten
von Bringhen, Sabag und Sanitas Troesch sind in den
folgenden Tabellen aufgefihrt.

1166. CRH und die ubrigen Parteien gaben an, die Jah-
resumsatze nicht aufgeschlisselt nach Preisbasen eru-
ieren zu kdnnen. Aus diesem Grund konnte das Sekreta-
riat den prozentualen Anteil am Umsatz, welche diese
Unternehmen mit den Basispreisen aus den Vorjahren
erzielen, nicht eruieren. Es ist jedoch weder mit Bezug
auf CRH, noch auf die (ibrigen Parteien strittig, dass sie
einen Teil ihres Umsatzes mit Basispreisen aus den
Vorjahren erzielen. CRH fiihrte sogar explizit aus, dass
zwischen Auftragsbestatigung und Auslieferung der Pro-
dukte Ublicherweise diverse Anderungen in der Bestel-
lung erfolgen, wodurch bei einer Rechnung jeweils un-
terschiedliche Preisbasen zur Anwendung kadmen. Die
unterschiedlichen Preisbasen auf einer einzelnen Rech-
nung werden auch als Grund angegeben, weshalb die
effektive Preisbasis je Umsatzjahr nicht separat ermittelt
werden kénnen.®%? Die nachfolgend in Tabelle 1-3 dar-
gestellten Resultate, welche rund 60 % des Sani-
targrosshandels abbilden, sind daher auch reprasentativ
fur diese Unternehmen.

Preisbasis

Umsatzjahr | 2004 2005 2006 2007 2008

2009 2010 2011 2012

[60-70%)]
2004

[30-40%] | [60-70%]

2005

[0-10%] | [20-30%] | [60-70%]

2006

[0-10%] [0-10%] | [20-30%] | [60-70%]

2007

[0-10%] [0-10%] | [20-30%] | [60-70%]

2008

[0-10%] [0-10%] | [20-30%]

2009

[60-70%]

[0-10%] [0-10%] [0-10%]

2010

[20-30%)] | [60-70%]

2011*

[0-10%]
2012

[0-10%] [0-10%] | [30-40%)] | [60-60%]

Quelle: Act. 440, Beilage «Frage 9 Excel Liste».

*: Die Angaben fiir das Jahr 2011 sind identisch mit den Angaben fiir das Jahr 2010. Dies wird als Ubertragungsfehler fiir das
Jahr 2011 interpretiert. Deshalb werden diese Angaben nicht bericksichtigt.

81 vgl. dazu die Ausfilhrungen [...] von Sanitas Troesch in Act. 286,
Zeile 94 ff. Vgl. auch etwa die Aussage von [...] Gétaz, der anlasslich
einer Diskussion vom 24. August 2005 im SGVSB-Vorstand lber eine
erneute Bruttopreissenkung fur das Jahr 2006 sagte, er denke an die
laufenden Offerten aus dem Jahr 2004, weshalb er fur das Jahr 2006

nichts andern wolle (Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2005, 609). Das
bedeutet, dass Gétaz im August 2005 weiterhin mit Offerten und Brut-
topreisen aus dem Jahr 2004 arbeitete.

892 Vgl. Act. 469, 6, Fn 3.
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Tabelle 7: Umsiatze nach Preisbasis Bringhen

Preisbasis

Umsatzjahr

2007

2008

2009

2010

2011

2012

2007

[70-80%]

2008

[20-30%)]

[70-80%)]

2009

[0-10%]

[20-30%]

[60-70%)]

2010

[0-10%]

[0-10%]

[20-30%]

[70-80%]

2011

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[20-30%]

[70-80%)]

2012

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[30-40%]

[50-60%)]

Quelle: Act. 441.01, Register II.

Tabelle 8: Umsiatze nach Preisbasis Sanitas Troesch

Preisbasis

Umsatzjahr

2004

2005

2006

2007

2008

2009

2010

2011

2012

2008

[0-10%]

[0-10%]

[10-20%]

[30-40%]

[50-60%)]

2009

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[10-20%]

[30-40%)]

[50-60%)]

2010

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[10-20%]

[30-40%]

[50-60%]

2011

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[10-20%]

[30-40%]

[50-60%]

2012

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[0-10%]

[30-40%]

[50-60%)]

Quellen: Act., Beilagen 3—-7.

1167. Wie aus den Angaben von Sabag, Bringhen und
Sanitas Troesch ersichtlich ist (vgl. grau ausgefillte Fla-
chen in Tabelle 6 bis Tabelle 8), erwirtschafteten die
Parteien [50-60 %] bis [70-80 %] ihres Umsatzes mit der
Preisbasis des laufenden Jahres. Aus Tabelle 1 folgt,
dass Sabag [20-40 %] ihres Umsatzes mit Basispreisen
aus dem Vorjahr erzielt. Bei Bringhen (vgl. Tabelle 2)
belauft sich dieser Umsatzanteil auf [20-40 %] und bei
Sanitas Troesch (vgl. Tabelle 3) auf [30-40 %]. Betrach-
tet man schliesslich wie gross die Anteile der zwei Jahre
zurlckliegenden Basispreise am Umsatz der betrachte-
ten Unternehmen sind, bewegen sich die Anteile von
Sabag zwischen [1-10 %], diejenigen von Bringhen zwi-
schen [1-10 %] und diejenigen von Sanitas Troesch
zwischen [10-20 %].

1168. Aufgrund dieser Auswertungen ist erstens erwie-
sen, dass sich eine Bruttopreisdnderung immer zeitlich
verzogert auf die Nettopreise oder Umsatze der Sani-
targrosshandler auswirkt. Zweitens ist erwiesen, dass im

dreistufigen Sanitargrosshandelsmarkt durchschnittlich
etwa ein Drittel des Gesamtumsatzes mit Basispreisen
aus dem vorangehenden Jahr erzielt wird. Drittens ist
damit erwiesen, dass auch im Jahr 2006 noch etwa ein
Drittel des Grosshandelsumsatzes mit Basispreisen aus
dem Jahr 2005 erzielt wurde. Dieser Schluss wird zu-
satzlich durch die Auswertung der Daten von Sabag in
Tabelle 1 bestéatigt. Aus Tabelle 1 folgt, dass Sabag im
Jahr 2006 [20-30 %] ihres Umsatzes mit den Basisprei-
sen des Jahres 2005 erzielt hat. Viertens steht schliess-
lich fest, dass rund [1-10 %] des Sanitargrosshandel-
sumsatzes mit zwei Jahre alten Basispreisen erzielt
werden.

1169. Die Nachwirkung der Bruttopreissenkung fiir das
Jahr 2005 auf das Jahr 2006 ist auch dem SGVSB-
Jahresbericht 2005 zu entnehmen. So seien «gestiitzt
auf erste Erkenntnisse aus der Verkaufspreissenkung
auf 2005» fur die «Preisrunde 2005/06 beim Verkaufs-
preis-Niveau bei einigen wenigen Produkten nur gering-
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fiigige Anderungen vorgenommen worden.»83 Demnach
liess der Verband die Bruttopreise, welche mit der Ver-
kaufspreissenkung 2005 gesetzt worden waren, im We-
sentlichen bestehen.

1170. Schliesslich folgt auch aus den Feststellungen von
Sanitas Troesch, dass die Bruttopreissenkung per
1. Januar 2005 mehrere Jahre nachgewirkt hat. Aus
einer Prasentation anlasslich der Geschéftsleiter-Tagung
der Sanitas Troesch vom 6. und 7. November 2008 geht
hervor, dass gemass Sanitas Troesch die Bruttopreis-
senkung des Jahres 2005 im Jahr 2009 wieder ausge-
glichen sein wiirde. Dieser Schluss lasst sich aus der
folgenden Stelle in der Prasentation ablesen: «Die Spit-
ze ist wieder erreicht», «die Bruttopreise sind zu hoch

Abbildung 9: Rabattentwicklung im Sanitargrosshandel

(Mondpreise)», «Konsequenz: Neue Marktteilnehmer,
Apothekerpreise aus Sicht der privaten Bauherren, Ver-
triebskanal geféhrdet.» Als Konsequenz wollte Sanitas
Troesch im ersten Quartal 2009 einen Workshop fiir das
Preissystem 2010 durchfliihren.8%4

b. Zeitliche Nachwirkung der mit der Bruttopreis-
senkung einhergehenden Rabattkiirzungen

1171. Die zeitliche Auswirkung der mit der Bruttopreis-
senkung einhergehenden Rabattklrzung kann aus der
zeitlichen Entwicklung der Rabatte gelesen werden. Die
Abbildung 9 zeigt die Rabattentwicklung®®® der Bringhen,
Sabag und Sanitas Troesch. Grau markiert ist der Zeit-
raum von Dezember 2004 bis Dezember 2006:
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Datum
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O Dezember 2004 his Dezember 2006
Bringhen

Sabag

Sanitas Troesch

Quelle: Berechnungen des Sekretariats basierend auf Angaben der Parteien. Vgl. Anhang G.10 fir Details. [Modifizierte Darstel-
lung, bei der die Rabatthéhe nicht ersichtlich ist. Die Abweichung der Rabatthéhe vom Durchschnitt ist fiir die Jahre 2004-2012

dargestellt].

1172. Wie Abbildung 9 zeigt, fallen die Rabatte bei einer
Bruttopreissenkung nicht sprunghaft, sondern senken
sich Uber einen gewissen Zeitraum. Dies bestatigt, dass
zwischen dem Zeitpunkt der Offertstellung, mit zu die-
sem Zeitpunkt festgelegten Bruttopreisen und Rabatten,
und dem Zeitpunkt der Rechnungsabwicklung (bzw. der
Umsatzerzielung) nach der Lieferung der Waren mehre-
re Monate, wenn nicht gar Jahre liegen. So ist auch bei
Bringhen, welche einen vergleichsweise geringen Um-
satzanteil mit Basispreisen vorangehender Jahre erzielt,
ein schnellerer Abfall der Rabatte als bei Sabag fest-
stellbar, welche einen vergleichsweise héheren Umsatz-
anteil zur Preisbasis vorangehender Jahre aufweist.

1173. Verglichen mit dem Rabattniveau per Dezember
2004, also vor der Bruttopreissenkung, zeigt sich ein
zwischen 2.5 und 3.4 Prozentpunkte tieferes Rabattni-
veau per Dezember 2006.8% Weiter lasst sich erst ab
2007 bei Sanitas Troesch und Sabag ein langerfristiges
Ansteigen der Rabatte beobachten. Bei Bringhen be-
ginnt dieser Anstieg bereits Mitte 2006. Die betrachtete
Rabattentwicklung zeigt somit, dass die Rabatte der

betrachteten Sanitargrosshandler einhergehend mit der
Bruttopreissenkung von 2005 bis mindestens Dezember
2006 nachhaltig gesenkt wurden. Insgesamt bestatigt

893 Act. 355, Jahresbericht 2005, 111.
8% Act. 371.11, 56.
8% Die dargestellte Rabattentwicklung basiert auf Parteiangaben (iber
Umsatze zu Bruttopreisen und Umsatze zu Nettopreisen. Der Brutto-
preis abzlglich des Rabatts ergibt den Nettopreis. Der durchschnittli-
che Rabattsatz Iasst sich aus dem Umsatz zu Bruttopreisen und dem
Umsatz zu Nettopreisen mit der folgenden Formel herleiten:

Umsatz zu Bruttopreisen — Umsatz zu Nettopreisen

Rabatt in % = - +100
Umsatz zu Bruttopreisen

Aufgrund der Messmethode ist die Rabattentwicklung nicht Uber die
Unternehmen hinweg vergleichbar, da beispielsweise Skonti oder
Ruckvergltungen nicht enthalten sind. Die detaillierte Herleitung der
Rabattentwicklung findet sich in Anhang G.10.

8% Die allgemeine Bruttopreissenkung um 10% suggeriert, dass die
Rabatte insgesamt ebenfalls um 10% hatten fallen sollen. Dies war
nicht der Fall und liegt daran, dass nicht bei allen Produkten die Rabat-
te gesenkt wurden und sich durch die Datenlage Messungenauigkeiten
ergeben.
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damit die Beobachtung der Rabattentwicklung den oben
gemachten Befund: Die Bruttopreissenkung auf den
1. Januar 2005 wirkte mindestens bis Dezember 2006
nach.

1174. Der Befund von Sanitas Troesch, dass die Brutto-
preissenkung 2005 bis ins Jahr 2009 nachwirkte, stimmt
exakt mit Abbildung 9 Uberein, wonach die Rabatte von
Sanitas Troesch im Jahr 2009 dasselbe Niveau wie vor
der Bruttopreissenkung im Jahr 2005 erreicht haben.
Ferner zeigt die Prasentation, dass die Bruttopreissen-
kung 2005 auch aus Sicht von Sanitas Troesch bis min-
destens 2009 nachgewirkt hat.

(ili) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1175. Der SGVSB, Bringhen, Burgener, Sanidusch und
Kappeler aussern sich nicht zu den Beweisen und der
Beweiswiirdigung dieses Sachverhaltsabschnitts.

1176. Gemass Parteigutachten CRH zeige eine empiri-
sche Analyse von Preisdaten von Gétaz und Richner,
«dass sich in der Periode von 2004 bis 2012 Brutto-
preisénderungen zwischen zwei Jahren zu mehr als
90 % gleichzeitig in Nettopreisdnderungen niederge-
schlagen» hatten. «Eine Verzégerung der Nettopreisan-
passung um mehr als ein Jahr» sei in den vorliegenden
Daten nicht festzustellen.®9?

1177. Es ist unklar, was das Parteigutachten CRH damit
aussagen will. Das Parteigutachten CRH fiihrt weder
aus, inwiefern eine empirische Untersuchung von Ande-
rungen der Bruttopreise und Anderungen der Nettoprei-
se Aufschluss Uber die zeitliche Nachwirkung einer
gleichzeitigen Senkung von Bruttopreisen und Rabatten
geben soll. Das Vorbringen des Parteigutachtens CRH
ist folglich eine unbegrindete Behauptung. Zudem ist
anzumerken, die Analyse im Parteigutachten auf Preisen
beruht, welche aus Umsatzdaten von Richner und Gétaz
errechnet wurden. Wie vorangehend festgestellt, ent-
sprechen die Daten nicht den tatsachlichen Preisen
sondern sind mit schwerwiegenden Messfehlern behaf-
tet (Rz 665 ff.). Die empirische Analyse mit diesen Daten
ist damit von vornherein ungeeignet, Aufschluss Uber
den Umfang der zeitlichen Nachwirkung der Bruttopreis-
und Rabattsenkung zu geben.

1178. Sanitas Troesch bringt vor, sie habe am 1. Juli
2005 die Bruttopreise um 2 % erhoht. Diese neuen Brut-
topreise seien dann bis zum Inkrafttreten der geanderten
Bruttopreise 2006 Grundlage fur alle Offerten ab dem
1. Juli 2005 gewesen. Sanitas Troesch folgert daraus
sinngemass, dass sich die Bruttopreissenkung vom
1. Januar 2005 nur bis zum 1. Juli 2005 ausgewirkt ha-
be. Ferner bringt Sanitas Troesch vor, eine Bruttopreis-
anderung wirke sich sofort und nur fir die Dauer bis zur
nachsten Anderung der Bruttopreise aus. Sie bringt
sinngemass vor, dass die Bruttopreise fur das Jahr 2005
bereits im November 2004 angewendet worden waren.
Sie gibt zudem an, «die Aussage, Sanitas Troesch habe
bis ins Jahr 2009 noch Offerten auf der Preisbasis von
2005 ausgefiihrt, [ist] zumindest sehr verzerrt. Gerundet
betrug der Umsatz, der 2009 auf Offerten erzielt wurde,
die auf der Preisbasis 2005 erstellt worden waren, 0 %.
Dabei ist zu beachten, dass dies auch Offerten mit den
erhéhten Bruttopreisen von 1. Juli 2005 beinhaltete.»8%

Sanitas Troesch bringt schliesslich zum Ausdruck, die
Rabattsenkung habe sich zeitlich direkt und nicht verzé-
gert ausgewirkt.8%

1179. Die Vorbringen von Sanitas Troesch vermodgen
nicht zu Uberzeugen und widersprechen sich. Erstens
wurde die zwischen Sanitas Troesch und den SGVSB-
Mitgliedern vereinbarte Bruttopreissenkung nicht nur von
Sanitas Troesch, sondern auch von den SGVSB-
Mitgliedern umgesetzt. Kann die Wirkung der Uberein-
kunft in den Preisen dieser Parteien nachgewiesen wer-
den, ist auch diese Wirkung auf die Ubereinkunft mit
Sanitas Troesch zuriickzufiihren. Sanitas Troesch ist
auch verantwortlich fir diese Wettbewerbsverfalschung.
Sie kann sich nicht exkulpieren, in dem sie alleine auf
ihre eigene Preissetzung hinweist. Zweitens folgt aus
dem behaupteten Umstand, dass die Bruttopreise im Juli
2005 um 2 % erhoht wurden nicht, dass die Bruttorpreis-
senkung keine Auswirkung auf die Zeit danach gehabt
hatte. Denn selbst die 2%-ige Erhdhung geht von den
unter verfalschtem Wettbewerb zustande gekommenen
Bruttopreisen aus. Drittens folgt aus dem behaupteten
Umstand, dass die Bruttopreisanderung 2005 bereits im
November 2004 angewendet worden ware nicht, dass
Sanitas Troesch in den Nachfolgejahren nicht Offerten
auf der Preisbasis von 2005 erstellt hatte. Drittens aner-
kennt auch Sanitas Troesch, dass bis 2009 Offerten auf
der Preisbasis von 2005 erstellt wurden, denn sie will
den daraus resultierenden Umsatz auf 0 % abrunden.
Eine Abrundung bedingt die Existenz eines abrundbaren
Wertes.

1180. Das Vorbringen von Sanitas Troesch, die Rabatt-
senkung habe sich ohne zeitliche Verzégerung ausge-
wirkt, ist ohne Bedeutung. Erstens belegt Sanitas Tro-
esch ihr Vorbringen nicht. Im Gegensatz dazu haben die
Wettbewerbsbehdrden die beschriebenen Berechnun-
gen angestellt, die dadurch nicht widerlegt sind. Zwei-
tens zeigen die angestellten Bemessungen, dass die
Rabattsenkung erst im Verlauf des Jahres 2009 kom-
pensiert wurde. Selbst wenn man die zeitliche Wirkung
einige Monate vorverschiebt, wirkte die Rabattsenkung
damit immer noch bis ins Jahr 2008.

1181. Sabag legt dar, es sei entscheidend, dass die
Sanitargrosshandler jahrlich neue Basispreise festleg-
ten, was dazu flihre, dass das «ausubende» Verhalten
bzgl. Bruttopreissenkung 2005 spatestens mit der per
1. Januar 2006 eingefihrten neuen Preisbasis 2006
endete. Diese Sichtweise Uberzeugt nicht. Erstens be-
legt Sabag ihr Vorbringen nicht und zweifelt die Korrekt-
heit der Berechnungen in «Tabelle 6: Umsétze nach
Preisbasis Sabag» nicht an. Die dortigen Darlegungen
sind somit unwiderlegt. Zweitens ist zu bedenken, dass
die Preisbasis 2006 ausgehend von den Bruttopreisen
des Jahres 2005 bestimmt wurde. Die Auswirkung der
Abstimmung der Preise im Jahr 2005 wird durch ein
teilweises Abweichen davon im Jahr 2006 nicht unge-
schehen gemacht. Vielmehr sind dadurch auch diese
neuen Preise verzerrt, da sie immer noch auf nicht wett-
bewerbskonform zustande gekommenen Grundpreisen
beruhen.

897 Act. 1162, 40.
8% Act. 932 Rz 183-185.
89 Act. 932 Rz 186 f.
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1182. Insgesamt haben die Parteivorbringen somit kei-
nen Einfluss auf das nachfolgende Beweisergebnis.

(iv) Beweisergebnis

1183. Es steht fest, dass die Bruttopreissenkung 2005
sich bis ins Jahr 2009 ausgewirkt hat. Die Resultate der
Analyse der Umséatze und der jeweils glltigen Basisprei-
se sowie die Resultate der Analyse der Rabattentwick-
lungen und die Ubereinstimmenden internen Dokumente
von Sanitas Troesch bestatigen die Richtigkeit dieses
Beweisergebnisses.

B.5.2.1.12 Zusammenfassung der Beweisergebnis-
se beziiglich der gemeinsamen Brutto-
preisniveau- und Rabattniveaufestle-
gung 1997-2005

1184. Die Beweisergebnisse flir die gemeinsame Brut-
topreisniveau- und Rabattniveaufestlegung von 1997 bis
2005 zwischen Sanitas Troesch und dem SGVSB bzw.
seinen Mitgliedern lassen sich wie folgt zusammenfas-
sen:

i. Esist bewiesen, dass 1997 im Sanitargrosshandel
eine branchenweite Bruttopreissenkung um rund
20 % stattfand. Die Rabatte wurden im entspre-
chenden Umfang angepasst. Die Senkung wurde
auf Produkte angewandt, die mindestens [zwei
Drittel] der Umsétze der beteiligten Unternehmen
ausmachten. Sanitas Troesch und der SGVSB
sowie seine Mitglieder vereinbarten die Brutto-
preise der Produkte von Egli Fischer & Co und der
Jaggi Chemicals auf einer gewissen Hoéhe festzu-
legen. Es gab Bruttopreisabweichungen zwischen
Sanitas Troesch und dem SGVSB im Bereich der
Ersatzteile, URS-Armaturen und Wannenfillkom-
binationen.

Ebenso steht fest, dass sowohl der SGVSB als
auch Sanitas Troesch gleiche Bruttopreise aller
Sanitargrosshandler als winschenswert bzw.
«sinnvoll» erachteten. Es steht ausser Zweifel,
dass Besprechungen uber die Bruttopreissetzung
fur das Jahr 1997 zwischen den SGVSB-
Mitgliedern und Sanitas Troesch unter Mitwirkung
des SGVSB stattgefunden haben. Die SGVSB-
Mitglieder und Sanitas Troesch koordinierten un-
ter Mitwirkung des SGVSB die Bruttopreise von
Produkten, die mindestens 67—70 % ihres jeweili-
gen Gesamtumsatzes ausmachten bewusst und
gewollt. Damit verbunden war eine entsprechende
Senkung der Rabatte (vgl. Rz 799 ff.).

i. Es ist bewiesen, dass der SGVSB-
Verbandssekretar [...] und der heutige Leiter Mar-
keting und Einkauf von Sanitas Troesch [...] am
13. und 23. April 1997 miteinander telefoniert ha-
ben. Sie sprachen (iber die Anderung der Brutto-
preise fur das Jahr 1998. Ferner steht ausser
Zweifel, dass am 28. April 1997 ein Treffen zwi-
schen dem SGVSB und Sanitas Troesch stattge-
funden hat. Auch anl3sslich dieses Treffen disku-
tierten Sanitas Troesch und der SGVSB uber die
Bruttopreise. Es ist ferner bewiesen, dass am
22. Juli 1997 ein Treffen zwischen Sanitas Tro-
esch und dem SGVSB zum Thema «Verkaufs-
preisharmonisierung des schweizerischen Sani-

tarfachhandels» stattgefunden hat. Die Preis-
kommission hat anschliessend ihren Beschluss
zur Anpassung der «Preise und Margen 1998»
auf die Besprechungen mit Sanitas Troesch ge-
stutzt. Die Festlegung der Preispolitik von Sanitas
Troesch und dem SGVSB bzw. seinen Mitgliedern
— die zu dieser Zeit mindestens [zwei Drittel] des
Umsatzes mit identischen Produktepreisen erwirt-
schafteten — erfolgte folglich nicht autonom vonei-
nander. Vielmehr passten sie ihre Preissetzung
einander an (vgl. Rz 824 ff.).

Es ist bewiesen, dass der SGVSB am 10. Juli
1998 (ber das Preisniveau von Sanitas Troesch
unterrichtet war. Der SGVSB strebte ein einheitli-
ches Preisniveau auf dem gesamten Markt fir
Sanitdrgrosshandle an. Es bestehen keine Zweifel
daran, dass Sanitas Troesch den SGVSB vor dem
28. August 1998 Uber ihr Verkaufspreisniveau un-
terrichtet hatte. Sanitas Troesch wollte, dass der
SGVSB sein Preisniveau, wie in den Jahren 1996
und 1997 dem Niveau von Sanitas Troesch an-
passen wirde. Es steht fest, dass die GV des
SGVSB und danach der Vorstand entschied, das
SGVSB-Preisniveau am Preisniveau von Sanitas
auszurichten. Eine Anpassung der Bruttopreise
fihrte immer auch zu einer entsprechenden An-
passung der Rabatte. Der SGVSB bzw. seine Mit-
glieder und Sanitas Troesch haben das Brutto-
preisniveau und damit die Rabattsetzung fur das
Jahr 1999 gemeinsam koordiniert (vgl. Rz 842 ff.).

. Es bestehen keine Zweifel, dass sich das gemein-

sam von Sanitas Troesch und dem SGVSB bzw.
seinen Mitgliedern koordinierte Bruttopreisniveau
und die damit einhergehende Rabattsetzung fur
das Jahr 1999 auch auf das Jahr 2000 ausgewirkt
hat. Zuséatzlich zum Beweisergebnis und dem ei-
gentlichen Beweisthema, bestatigen die Protokol-
lausziige der Kalkulationskommission aus dem
Jahr 1999, dass im Markt fir Sanitdrgrosshandel
im Jahr 1999 ein einheitliches Bruttopreisniveau
herrschte und einzig die Sanico Wunderli davon
abwich (Rz 866 ff.).

Es steht fest, dass sich Sabag, Bringhen, Gétaz
(CRH) und Sanitas Troesch am 27. Oktober 1999
ausserhalb des SGVSB Uber eine differenzierte
Rabattpolitik und eventuelle Bruttopreisanpassun-
gen unterhalten haben. Ferner diskutierten sie
Uber die Hohe der zu gewahrenden Rabatte, wel-
che maximal 10 % betragen sollten. Sie teilten ih-
re Uberlegungen dem SGVSB mit. Als Reaktion
auf die Besprechung vom 25. Oktober 1999 ent-
wickelten die Kalkulationskommission des SGVSB
und der Vorstand einen Entwurf von Rabattgrup-
pen. Die Schaffung der Rabattgruppen, sollte da-
zu dienen, einer Margenerosion entgegenzuwir-
ken.

Es ist bewiesen, dass die Begriffe «Warengrup-
pen» und «Rabattgruppen» Synonyme sind. Die
Kalkulationskommission hatte einen Entwurf von
Rabattgruppen entwickelt, welche sie mit Sanitas
Troesch besprechen wollte. Danach sollte der
SSIV (die spatere Suissetec) dartber informiert
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werden. Der Besprechungstermin mit Sanitas
Troesch wurde auf den 11. Mai 2000 angesetzt.
Die differenzierte Rabattsetzung sollte die Sani-
targrosshandler vor Margeneinbussen schitzen.

Es ist erwiesen, dass sich der SGVSB in der Fol-
ge mit Sanitas Troesch Uber im Jahr 2001 unter-
halten hat. Das genaue Datum der Besprechung
ist nicht klar. Fest steht hingegen, dass das Tref-
fen zwischen dem SGVSB und Sanitas Troesch
vor dem Treffen des SGVSB mit dem SSIV am
11. Mai 2001 stattgefunden hat. Am Treffen zwi-
schen Sanitas Troesch und dem SGVSB kamen
plangemass die Rabattgruppen und die Brutto-
preissetzung zur Sprache.

Aufgrund dessen, dass

a) der SGVSB zusammen mit Sanitas Troesch
am 27. Oktober 1999 besprochen hatte, eine
differenzierte Rabattpolitik einzufiihren,

b) der SGVSB danach Rabattgruppen entwickelte
und diese mit Sanitas Troesch besprechen
wollte,

c) der SGVSB sich plangemass tatsachlich vor
dem 11. Mai 2000 mit Sanitas Troesch traf und
sich zum Thema Bruttopreis und Rabattgrup-
pen unterhielt,

d) die Rabattgruppen des SGVSB und von Sa-
nitas Troesch noch im Jahr 2011 weitgehend
Ubereinstimmten — im Unterschied zu den nicht
beteiligten Verbandsmitgliedern Spaeter Chur
und San Vam —

ist erwiesen, dass der SGVSB die Rabattgruppen
unter Mitwirkung von Sanitas Troesch entwickelte.

Es steht fest, dass der Vorstand nach den Ge-
sprachen mit Sanitas Troesch «fiir das Jahr 2001
von einem grundsétzliche unverdnderten Kalkula-
tionssystem aus[ging].» Es steht fest, dass der
SGVSB nicht selbstédndig zu dieser Konklusion
gelangte, sondern diese auf sein Gesprach mit
Sanitas Troesch zurlickzufiihren ist. Sanitas Tro-
esch und der SGVSB einigten sich mit anderen
Worten, das Bruttopreisniveau fiir das Jahr 2001
grundsatzlich unverandert zu belassen sei. Diesen
Grundkonsens teilte der SGVSB auch dem Instal-
lateurverband SSIV mit.

Die Rabattgruppe Wellness beinhaltete beim
SGVSB und bei Sanitas Troesch dieselben Pro-
dukte. Der SGVSB beschloss die Kategorie Well-
ness in den Team-Katalog aufzunehmen und fiihr-
te im Gleichschritt mit Sanitas Troesch fir Well-
nessprodukte eine «selektive Bruttopreissenkung»
von 15 % durch. Der SGVSB passte die Brutto-
preissenkung bewusst im gleichen Umfang wie
Sanitas Troesch an. Wie die Kontakte mit Sanitas
Troesch zeigen, entscheid der Verband nicht un-
abhangig von Sanitas Troesch.

Die gemeinsame Bruttopreissenkung diente dem
Margenschutz innerhalb des dreistufigen Absatz-
kanals und sollte die Wettbewerbsfahigkeit des

Vi.

vi

dreistufigen Absatzkanals gegeniber anderen

Anbietern starken (vgl. Rz 879 ff.).

Es ist bewiesen, dass der SGVSB die im Jahr
2000 auf Initiative von Sabag, Bringhen, Gétaz
(CRH) und Sanitas Troesch entwickelten Rabatt-
gruppen wahrend des Jahres 2001 weiter diffe-
renzierte. Der SGVSB setzte die folgenden Ra-
battgruppen fest:

Warenumsatzkategorie 1 Sanitére Artikel

Warenumsatzkategorie 2  Sanitdr  reduziert (Klo-
settautomaten, Behinder-
tenprogramme, elektro-
nisch gesteuerte Armatu-
ren)

Warenumsatzkategorie 3  Freigegebene Artikel (Di-

verse Artikel)

Warenumsatzkategorie 4  Ersatzteile

Warenumsatzkategorie 5 Reserve

Warenumsatzkategorie 6  Whirlpools und Wellness-
produkte (z.B. Dampfgene-
ratoren, Wellnesskabinen,

Saunas)®%0

Ferner steht fest, dass die SGVSB-Mitglieder die
Begriffe Rabattgruppen, Warengruppen und Wa-
renumsatzgruppen synonym zueinander verwen-
deten und diese Begriffe deshalb auch synonym
zu verstehen sind. Es ist erwiesen, dass die Sor-
timentskommission davon ausging, dass die Ein-
teilung von Produkten in Rabattgruppen einen
Einfluss auf die Hohe der mit diesen Produkten
erzielten Marge hatte. Die Differenzierung der Ra-
battgruppen, sollte der Margenerosion entgegen-
wirken. Der Zweck der Rabattgruppen bestand al-
so im Margenschutz. Die Rabattgruppen waren in
der Beilage 2 zur Artikelverwaltung des SGVSB
aufgefiihrt. Es ist erwiesen, dass Wellnessproduk-
te eine erste differenziert Rabattgruppe darstellte,
welche von Sanitas Troesch und dem SGVSB
verwendet wurde (Rz 942 ff.).

. Es ist bewiesen, dass das Bruttopreisniveau der

Verfahrensparteien zwischen 2001 bis 2003 im
Verhaltnis zueinander gleichgeblieben ist und kei-
nen wesentlichen Anderungen unterworfen war.
Dieser Umstand ist auf die Koordination des Brut-
topreisniveaus der Vorjahre zuriickzufiihren (na-
turlicher Kausalzusammenhang). Die einzelnen
Produktpreise unterscheiden sich nicht wesent-
lich. Die Marktpreissituation war fur Sanitas Tro-
esch und den SGVSB bzw. seine Mitglieder
transparent. Ferner ist aus der weitgehenden
Preisgleichheit ersichtlich, dass der Markt die
Preiskoordination der vorangehenden Jahre in
dieser Zeit nicht zu korrigieren vermochte. Die
Auswirkung der Koordination blieb bestehen
(Rz 967 ff.).

900 Act. 427, passim.
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viii.

Es besteht kein Zweifel daran, dass sich der
SGVSB um den 6. Februar 2002, am 16. April
2002, im August 2002 und am 24. September
2002 mit Sanitas Troesch getroffen hat. Ferner
steht fest, dass Sanitas Troesch am 22. August
2002 ein Schreiben an den SGVSB gerichtet hat.

Es ist bewiesen, dass der SGVSB mit Sanitas
Troesch eine grundlegende Diskussion Uber die
Kalkulation 2003 fuhren wollte. Der SGVSB ent-
sprach in Ubereinstimmung mit dieser Absicht den
Antragen von Sanitas Troesch im Schreiben vom
22. August 2002 und senkte erstens die Brutto-
preise fir das Jahr 2003 nicht linear, sondern nur
fir einzelne Produkte. Der Sanitargrosshandel
wollte durch die Preissenkung seine Konkurrenz-
fahigkeit gegenilber alternativen Anbietern star-
ken. Zweitens entsprachen der SGVSB und seine
Mitglieder dem Vorschlag von Sanitas Troesch
und Ubernahmen die im Ausland empfohlenen
Armaturenpreise. Drittens entschied der SGVSB
auf Vorschlag von Sanitas Troesch den Einbau-
preis pro Loch auf CHF 22.— festzulegen. Viertens
Ubernahmen der SGVSB und seine Mitglieder den
von Sanitas Troesch vorgeschlagenen Europreis
von CHF 1.54 fir in Euro verrechnete Produkte
aus dem Ausland. Die Preissetzung von Sanitas
Troesch und dem SGVSB erfolgte also koordiniert
und nicht unabhangig voneinander.

Es steht fest, dass Sanitas Troesch und der
SGVSB im Jahr 2002 Gbereinkamen, zurzeit keine
neuen Rabattgruppen zu schaffen. Sie hatten fir
die Whirlpool- und Wellness-Produkte bereits eine
eigene Rabattgruppe («Warenumsatzgruppen»)
Wellness geschaffen und dort die Bruttopreise ge-
senkt. Es bestehen keine Zweifel daran, dass der
fur die Kataloge- und Stammdatenverwaltung zu-
standige Verbandsmitarbeiter sich im Januar 2003
mit Sanitas Troesch weiter Uber Rabatte unterhal-
ten sollte. Damit ist bewiesen, dass die Festset-
zung der Rabattgruppen nicht unabhangig von
Sanitas Troesch erfolgen sollte.

Die Treffen mit Sanitas Troesch entsprachen aus
Sicht der SGVSB-Mitglieder der Normalitat, ob-
wohl sich der Verband der kartellrechtlichen Prob-
lematik von Treffen mit Sanitas Troesch bewusst
war. Statt darauf zu verzichten, wollte der SGVSB
mit Sanitas Troesch nur informelle Treffen organi-
sieren (Rz 982 ff.).

ix. Mit Bezug fir die Koordinierung der Bruttopreis-

und Rabattsenkung wahrend den Jahren

2003/2004 ist Folgendes bewiesen:

Sanitas Troesch, der SGVSB, Sabag, Gétaz und
Richner (bzw. CRH) haben sich am 21. Mai 2003
getroffen, um einerseits den Umfang der Brutto-
preissenkung fur das Jahr 2005 und andererseits
die Kalkulation fur das Jahr 2004 zu besprechen.
Der Leiter Marketing und Verkauf von Sanitas
Troesch erklarte den SGVSB-Mitgliedern, welche
Lésung seine Arbeitgeberin flr die Bruttopreis-
senkung anstrebte. Er fiihrte zudem verschiedene
Rabattgruppen aus, die es erlauben sollten, die
Preise differenziert festzusetzen.

Daraufhin griindeten die anwesenden Sani-
targrosshandler am 21. Mai 2003 eine ad-hoc-
Gruppe bestehend aus dem Leiter Marketing und
Verkauf der Sanitas Troesch [...] und aus den
grossten Mitgliedern des SGVSB, das heisst [...]
Richner, [...] Gétaz (heute beide CRH) und [...]
Sabag. Die Gruppe befasste sich mit dem Thema
Kalkulation 2004 und 2005, was die Bruttopreis-
setzung und die Rabattgruppen beinhaltete. [...]
Sanitas Troesch traf sich zum Thema Kalkulation
2004 und 2005 noch am 20. August 2003 und am
24. September 2003 (diesmal mit [...] von Sanitas
Troesch) mit dem SGVSB.

Am 24. September 2003 informierten Sanitas Tro-
esch und der SGVSB gemeinsam zuerst die Her-
steller von ihrem Preissenkungsvorhaben und am
21. Oktober 2003 den Sanitarinstallateur-Verband.
Durch das koordinierte Vorgehen konnten sie ihr
Vorhaben besser durchsetzen. Es steht fest, dass
Sanitas Troesch und der SGVSB bis Ende 2003
samtliche Schritte vornahmen, um die Bruttopreis-
senkung 2005 im Umfang von 10-15 % zu koor-
dinieren. Die Bruttopreise fir das Jahr 2004 soll-
ten nur selektiv gesenkt werden. Es ist damit be-
wiesen, dass sich weder Sanitas Troesch noch
der SGVSB bzw. seine Mitglieder beziglich der
Bruttopreissetzung fir die Jahre 2004 und 2005
unabhangig voneinander verhalten haben. Viel-
mehr einigten sie sich Uber das gemeinsame Vor-
gehen. Dieses Beweisergebnis andert sich auch
nicht dadurch, dass sich Sanitas Troesch angeb-
lich seit April 2004 nicht mehr zu Preissenkung
2005 aussern wollte. Die notwendigen Umset-
zungshandlungen waren zu diesem Zeitpunkt
schon vollzogen.

Der SGVSB fuhrte in der Folge die mit Sanitas
Troesch vorbereitete und beschlossene Brutto-
preissenkung fiur das Jahr 2005 durch und zwar
im Umfang von 10 %. Der Verband nahm die
Preissenkungsrunde von 1997 als Vorbild, um die
Kommunikation der Marktgegenseite vorzuberei-
ten. Samtliche SGVSB-Mitglieder waren Uber die
bevorstehende Bruttopreissenkung fir das Jahr
2005 informiert. Gemass Ubereinkunft mit Sanitas
Troesch klammerte der SGVSB Klosettautomaten,
das Ersatzteilsortiment, Wasch- und Trockenau-
tomaten, Boiler, sowie Reinigungs- und Repara-
turartikel von der Preissenkung aus. Schliesslich
wies der SGVSB bzw. seine Mitglieder Transport-
kosten- und Einbaukostenanteil gemass Vereinba-
rung mit Sanitas Troesch getrennt aus.

Bringhen und Kappeler vollzogen die Bruttopreis-
senkung 2005 mit, da auch sie den gemeinsamen
SGVSB-Katalog mit einheitlichen Produkten und
einheitlichen Bruttopreisen verwendeten. Weder
die anfangliche Intervention von Bringhen noch
die Intervention von Kappeler wirkten sich auf die
Durchfiihrung der Bruttopreissenkung auf den
1. Januar 2005 aus. Vielmehr wurde die Brutto-
preissenkung, wie mit Sanitas Troesch vereinbart,
vom gesamten Verband (Gétaz, Richner, Sabag,
Bringhen und Kappeler) mitgetragen. Mit Bezug
auf Gétaz ist zudem bewiesen, dass Gétaz von
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Sanitas Troesch eine Excel-Tabelle mit den pro-
zentualen Bruttopreisanderungen erhielt, damit
Gétaz ihre Bruttopreissenkung fir das Jahr 2005
abstimmen konnte (Rz 1040 ff.).

x. Es ist bewiesen, dass die zwischen Sanitas Tro-
esch und dem SGVSB bzw. seinen Mitgliedern
koordinierte Bruttopreis- und Rabattsenkung im
Jahr 2005 erfolgreich durchgefiihrt wurde
(Rz 1146 ff.).

xi. Es steht fest, dass die Bruttopreissenkung 2005
sich bis ins Jahr 2009 ausgewirkt hat. Die Resul-
tate der Analyse der Umsatze und der jeweils guil-
tigen Basispreise sowie die Resultate der Analyse
der Rabattentwicklungen und die Ubereinstim-
menden internen Dokumente von Sanitas Troesch
bestatigen die Richtigkeit dieses Beweisergebnis-
ses (Rz 1160 ff.).

B.5.2.2 2003-2007: Die Weiterentwicklung der Ra-
battgruppen und deren Integration in die
Installateursoftware

(i) Beweisthema

1185. Wie bewiesen, zielten Sabag, Bringhen, Gétaz
Romang (CRH) und Sanitas Troesch bereits 1999 und
2000 auf eine differenzierte Rabattpolitik (vgl. Rz 882 ff.)
und unterhielten sich Uber Bruttopreisanpassungen. Als
Reaktion darauf entwickelte die Kalkulationskommission
des SGVSB und der Vorstand einen Entwurf von Ra-
battgruppen (vgl. Rz 865 f. [Rz 880 ff.]). Im Jahr 2001
entwickelte der SGVSB diese Rabattgruppen weiter (vgl.
Rz 965 [Rz 943 ff.]) und fiihrte im Gleichschritt mit Sa-
nitas Troesch eine Bruttopreissenkung fir die Rabatt-
gruppe Wellness durch (Rz 966). Im Jahr 2002 einigten
sich Sanitas Troesch und der SGVSB bzw. seine Mit-
glieder, keine weiteren Rabattgruppen zu schaffen
(Rz 1022 ff.). Im Jahr 2003 wollte sich der SGVSB mit
Sanitas Troesch mit Sanitas Troesch treffen, um unter
anderem Uber Rabatte zu besprechen (Rz 1031 f.). Am
21. Mai 2003 flUhrte der Leiter Verkauf und Marketing
von Sanitas Troesch vor dem SGVSB und seinen Mit-
gliedern eine Reihe von Rabattgruppen auf, welche es
ermoglichen sollten eine differenzierte Bruttopreissen-
kung durchzufiihren (vgl. Rz 1062 ff.]). Anlasslich des
Treffens vom 21. Mai 2003 wurde zudem erwiesener-
massen eine ad-hoc-Gruppe geschaffen, welche sich mit
der Kalkulation fiir das Jahr 2005, das bedeutet die Brut-
topreise und Rabatte, auseinandersetzte (vgl. Rz 1064,
Rz 1072, Rz 1091). Schliesslich ist bewiesen, dass die
Rabattgruppen von Sanitas Troesch und den SGVSB-
Mitgliedern weitgehend (ibereinstimmen (Rz 388 ff.).%01

1186. Vor diesem Hintergrund soll untersucht werden,
ob der SGVSB und Sanitas Troesch die Rabattgruppen
ab 2003 unabhangig oder gemeinsam weiterentwickelt
haben und gemeinsam daflr gesorgt haben, dass die
Rabattgruppen in die Installateursoftware Ubernommen
wird.

(ii) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1187. Fur die Zeitperiode von 2003-2007 liegen den
Wettbewerbsbehdrden zur Weiterentwicklung der Ra-
battgruppen und deren Integration in die Installateur-
software folgenden Beweismittel vor: das Protokoll der

SGVSB-Vorstandssitzung vom 21. Mai 2003, eine
PowerPoint-Prasentation des Leiters Verkauf und Mar-
keting von Sanitas Troesch [...] vom 21. Mai 2003, ein
Schreiben des SGVSB-Sekretariats vom 19. Oktober
2004 an den SGVSB-Vorstand und die Sortimentskom-
mission, ein Protokoll der Sitzung der Sortimentskom-
mission vom 25. Oktober 2004, ein Protokoll der Koope-
ration Sanitar Schweiz vom 26. Oktober 2004, ein Proto-
koll der Kooperation Sanitar Schweiz vom 9. Mai 2007.
Ferner liegen den Behorden die Parteiaussagen von [...]
Sanitas Troesch vor.

1188. Anlasslich der SGVSB-Vorstandssitzung vom
21. Mai 2003, an der neben [...] SGVSB, [...] Richner,
[...] Gétaz und [...]Sabag teilnahmen prasentierte [...]
Sanitas Troesch das «Grobkonzept neues Preissystem»
von Sanitas Troesch. Er verwendete dazu eine Power-
Point-Prasentation.?%2 Die PowerPoint-Prasentation von
[...] vom 21. Mai 2003 enthalt folgende Slide®3:

%01 Zur konkreten Umsetzung, Ausgestaltung und Funktionsweise der
Rabattgruppen vgl. Rz 375 ff.

902 Act. 284, 23, 36 = Act. 358, 414, 427.

903 Act. 284, 48.
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1189. Aus dieser Slide folgt, dass Rabattgruppen Ge-
genstand der Besprechung zwischen Sanitas Troesch
und dem SGVSB waren. Aus einer nachfolgenden Folie

derselben Prasentation ist zu entnehmen:

6 Entscheid

Lésungsansatz 3

Begriindung

» Einfache Umsetzung, da keine Systemanderung

» Mit einer durchschnitilichen Preissenkung von 12 bis 15 % wird die Verbesserung der Wettbewerbsfahigkeit

gegeniiber alternativen Vertriebskanalen erreicht. = Priméres Ziel

o Preisdifferenzierung kann unter der Beriicksichtigung der unterschiedlichen Prozesskosten und Wettbewerbs-

slation erfolgen mittels:
a) Unterschiedlicher Objektrabatte (Miete/Eigenheim)

b) Separate Rabattierung von speziellen Sortimenten (Wellness, Badmdbel etc.)

1190. Bulletpoint drei Buchstabe b dieser Slide ist zu
entnehmen, dass Sanitas Troesch die Preissenkung
unter Herbeizug von Rabattgruppen («Rabattierung von
speziellen Sortimenten») bewerkstelligen wollte. Es steht
somit fest, dass die Preisdifferenzierung durch Rabatt-
gruppen erfolgen sollte. Diese Vorgehensweise ent-
sprach der bereits 1999 besprochenen Differenzierung
der Rabatte (vgl. Rz 882).

1191. Ein Schreiben des SGVSB-Sekretariats vom
19. Oktober 2004 lautet folgendermassen.

Rabattgruppen in Installateursoftware
Sehr geehrte Herren

Auf Anregung von [...] Sanitas Troesch AG hat [...] suisse-
tec ein Vorschlag ausgearbeitet wie kiinftig Rabattgruppen

in der Installateursoftware integriert werden kénnen. Eine
solche Integration der Rabattgruppen soll dem Installateur
ermdoglichen, differenzierte Rabatte zu berlicksichtigen und
damit von den unerwiinschten «Rabatten Uber alles» weg-
zukommen.

Der vorliegende Vorschlag wird anlasslich der Kooperati-
onssitzung vom 26. Oktober 2004 behandelt werden. Wir
sind lhnen dankbar, wenn Sie uns bis spatestens 25. Okto-
ber 2004 Ihre Bemerkungen und allfallige Anderungs- oder
Erganzungswiinsche zu der vorgeschlagenen Rabattgrup-
penstruktur mitteilen kdnnen.

[Grussformel]204

904 Act. 357, 35.
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1192. Wie aus einem Brief des SGVSB an den Vorstand
und an die Sortimentskommission vom 19. Oktober 2004
hervorgeht, hatte [...] Suissetec «auf Anregung von» [...]
Sanitas Troesch einen Vorschlag ausgearbeitet, wie
kinftig Rabattgruppen in die Installateur-Software inte-
griert werden kénnten. Dieser Vorschlag sollte im Rah-
men der Kooperation Sanitdr Schweiz («Kooperations-
ratssitzung») behandelt werden.°0%

1193. Anlasslich der Sortimentskommissionsitzung vom
25. Oktober 20004 an der [...] Richner, [...] Sabag®°,
[...] Bringhen und [...] Gétaz besprachen die Kommissi-
on-Mitglieder die Rabattgruppen.®®” Dem Protokoll der
SGVSB-Sortimentskommission vom 25. Oktober 2004
ist folgende Textstelle zu entnehmen:

6.5 Rabattgruppen fiir Installateursoftware

Die Sortimentskommission begriisst den von der suissetec
ausgearbeiteten Vorschlag fiir zukiinftige Rabattgruppen in
der Installateursoftware und schlagt noch folgende Ergéan-
zungen vor (s. Anhang):

- Trennung in zwei Hauptkapitel von
- Lieferumfang der Apparate, Armaturen und Garnituren
- Montage- und spezielle Kosten
- Untergruppe fiir Badmaobel, z. B.
111.170 Badezimmermabel
- Offertpreise jeweils mit der Endzahl 9 zu fiihren
- Untergruppe fiir Recyclingkosten
112.400 Recyclingkosten3%8

1194. Aus der Protokollstelle folgen priméar die folgenden
Punkte: Erstens steht fest, dass der SGVSB uber den
Vorschlag der Suissetec Uber die kinftigen Rabattgrup-
pen verfigte. Zudem steht aufgrund des SGVSB-
Vorstandsschreibens fest, dass Sanitas Troesch in der
Entwicklung dieser Rabattgruppen involviert war. Zwei-
tens schlagt die SGVSB-Sortimentskommission (Rich-
ner, Sabag, Bringhen und Gétaz) Anderungen vor. Das
heisst, die Rabattgruppen waren noch in der Entwick-
lung.

1195. Dem Protokoll der Kooperation Sanitar Schweiz
vom 26. Oktober 2004 ist gemass Anwesenheitsliste zu
entnehmen, dass eine Sitzung mit Mitarbeitern des Sani-
tarinstallateurverbands und Vertretern von Herstellerun-
ternehmen, [...] BR Bauhandel AG, [...] Gétaz, [...] Sa-
bag, [...] SGVSB und [...] Sanitas Troesch stattfand. Das
Protokoll beinhaltet folgenden Punkt 5:

5. Rabattgruppen in Installateur-Software

[...], der zustédndige Sachbearbeiter der suissetec, erlautert,
dass kinftig Installateure EDV-massig in der Lage sein sol-
len, anstatt «Rabatte Uber alles» differenzierte Rabatte
gemass Rabattgruppen zu offerieren, um auf diese Weise
einer zuséatzlichen Margenerosion entgegen zu wirken. Er
hat in Zusammenarbeit mit [...] eine Vorlage erarbeitet
(vergleiche Beilage 1). Diese Vorlage ist innerhalb des
SGVSB erortert und erganzt worden (vergleiche Beilage 2).

Nach ausgiebiger Diskussion beschliessen die Sitzungs-
teilnehmer, dass [...] die Softwarehduser Uber die neu in
die Softwarepakete zu integrierenden Rabattgruppen ge-
mass dem Uberarbeiteten SGVSB-Vorschlag (Beilage 2)
orientiert. Dabei missen die Installateure pro Rabattgruppe

unterschiedliche Rabatte eingeben kdnnen. Die Einfihrung
ist per Januar 2006 vorzusehen.999

1196. Gemass Punkt 5 des Protokolls wurden die Ra-
battgruppen nicht nur auf Anregung von [..] Sanitas
Troesch durch die Suissetec entwickelt, sondern durch
Zusammenarbeit zwischen [...] Sanitas Troesch und der
Suissetec. Diese Protokollstelle muss zutreffen, da die
Installateure nur die Integration von Rabattgruppen in
ihre Software vorschlagen konnte, welche von Sanitas
Troesch und dem SGBVSB auch tatsachlich verwendet
wurden. Es ist daher notwendig, bei der Entwicklung
sowohl mit Sanitas Troesch als auch dem SGVSB zu-
sammenzuarbeiten. Dieser Schluss wird durch den Um-
stand bestatigt, dass die von Sanitas Troesch und Suis-
setec bearbeitete Vorlage gemass Punkt 5 durch den
SGVSB erganzt wurde. Im Anhang zum Protokoll vom
26. Oktober 2006 ist die folgende NPK-Liste aufge-
flhrt910:

NPK 491

100.000 Allgemeine Apparate

110.000 Apparate, Armaturen und Garnituren
111.000 Lieferung

111.100 Lieferung gemass beiliegender Offerte
111.110 Sanitar-Artikel, Allgemein
111.119 Offertpreis

111.120 Dusch-WC

111.129 Offertpreis

111.130 Waschmaschinen, Trocknet
111.139 Offertpreis

111.140 Sanitarsysteme

111.149 Offertpreis

111.150 Wellness

111.159 Offertpreis

111.160 Wassererwarmer

111.169 Offertpreis

111.170 Badezimmermobel

111.179 Offertpreis

111.180 Eigenprodukte

111.189 Offertpreis

112.000 Montage- und spezielle Kosten
112.100 Montage durch Lieferanten

905 Act. 357, 35.

%06 http://sz.powernet.ch/webservices/inet HRG/HRG.asmx/getHRGPD
F?chnr=1300000549&amt=130&toBeModified=0&validOnly=0&lang=1
&sort=0 (10.12.2015).

907 Act. 352, Protokoll der Sortimentskommission 6/2004, 258.

908 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 6/2004, 267.

909 Act. 356, 144.

910 Act. 356.07, Beilage 1, Protokoll Kooperation Sanitér Schweiz,
26. Oktober 2004.
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112.110 Montagekosten durch Lieferanten gemass beilie-
gender Offerte

112.119 Offertpreis

112.200 Armaturen- und Ventileinbaukosten
112.210 Armaturen- und Ventileinbaukosten
112.219 Offertpreis

112.300 Transportkosten

112.310 Transportkostenanteil

112.319 Offertpreis

112.400 Recycling kosten

112.410 Vorgezogene Recyclinggebuhren
112.419 Offertpreis

1197. Aus dieser Liste ist ersichtlich, dass die von der
Sortimentskommission am 25. Oktober 2004 gemachten
Anderungsvorschlage (vgl. Rz 1193) tats&chlich in die
NPK-Liste aufgenommen wurden. Es gibt folglich keinen
Grund an der Richtigkeit der unter Punkt 5 protokollier-
ten Aussagen zu zweifeln. Es ist davon auszugehen,
dass Suissetec die Rabattgruppen tatsachlich in Zu-
sammenarbeit mit Sanitas Troesch entwickelt hat, wo-
raufhin der SGVSB seine Anderungswiinsche anbrach-
te. Insgesamt steht damit fest, dass die Vorlage fiir diffe-
renzierte Rabattgruppen, welche die Installateure befa-
higen sollte, differenzierte Rabatte zu erteilen, gemein-
sam von Sanitas Troesch, dem SGVSB bzw. seinen
Mitgliedern und der SGVSB entwickelt wurde. Dieses
Beweisergebnis wird durch eine Textstelle des Proto-
kolls der SGVSB-Vorstandssitzung vom 27. Oktober
2004 bestatigt:

7. Kooperationsrat Sanitir Schweiz
Orientierung Sitzung vom 26. Oktober 2004

Da alle Vorstandsmitglieder auch an der Kooperationsrats-
sitzung dabei waren, erlbrigt sich eine detaillierte Orientie-
rung. Alle sind zufrieden, dass die Angelegenheit betr. Ra-
battgruppen so gut bereinigt werden konnte. [...] soll nun
mit [...] suissetec abklaren, ob die Einfiihrung schon auf
2005 anstatt erst auf 2006 vorgenommen werden kann.?!!

1198. Die Protokolistelle bestatigt, dass die Kooperati-
onssitzung Uber Rabattgruppe ein zentrales Thema des
Treffens vom 26. Oktober 2004 war. Dies ist daran er-
sichtlich, dass das Thema der Rabattgruppen im Ge-
gensatz zu allen anderen Besprechungspunkten na-
mentlich erwahnt wurde. Ferner zeigt sich seine Bedeu-
tung daran, dass sich alle «zufrieden» zeigten, «dass die
Angelegenheit betr. Rabattgruppen so gut bereinigt wer-
den konnte.» Aus dieser Formulierung folgt auch, dass
eine Bereinigung stattgefunden hat, was ein Zusam-
menwirken von Sanitas Troesch, dem SGVSB und Suis-
setec bedingt.

1199. Aus Punkt 5 des Protokolls der Kooperation Sani-
tdr Schweiz vom 26. Oktober 2004 folgt schliesslich
auch das Motiv zur Schaffung der differenzierten Ra-
battgruppen: Die Installateure sollten «pro Rabattgruppe
unterschiedliche Rabatte» eingeben kdnnen, «[...] um
auf diese Weise einer zusétzlichen Margenerosion ent-
gegen zu wirken.» Die Schaffung der Rabattgruppen
sollte also der Erhaltung der Marge dienen. Dadurch
wurde der Wettbewerb von Sanitas Troesch und dem

SGVSB bzw. seinen Mitgliedern zu ihren Gunsten beein-
flusst.

1200. Im Protokoll der Kooperation Sanitar Schweiz vom
9. Mai 2007 heisst es schliesslich:

3. Rabattgruppen in Installateur-Software

[...] berichtet, dass alle Softwarehauser liber die Rabatt-
gruppenstruktur im Sanitarbereich informiert sind. Den
Softwarehdusern wurde durch suissetec bereits Ende 2004
der Reserve-NPK 491 standardmassig zur Verfigung ge-
stellt. Dieser erlaubt in den Branchenapplikationen die ex-
plizite Erfassung von Leistungen wie Armaturen- und Venti-
leinbau, Transport- und Recyclingkosten und speziell die
Berlicksichtigung unterschiedlicher Rabatte je Apparate-
gruppe (Sanitarartikel, Dusch-WC, Wellness, Badezim-
mermobel, etc.). Inwieweit die Softwarehduser auf diese
Maoglichkeiten zuriickgreifen, liegt ausserhalb des Einfluss-
bereiches von suissetec. [...]%12

1201. Aus dem Protokoll vom 9. Mai 2007 folgt, dass die
Softwarehauser auch tatsachlich ber die Rabattgrup-
penstruktur informiert wurden und zwar in der Form, wie
sie von Sanitas Troesch dem SGVSB und Suissetec am
26. Oktober 2004 besprochen worden waren. Der An-
hang zum damaligen Protokoll trug die Nummer NPK
491, welche in dieser Protokollstelle wieder vorkommt.
Es steht fest, dass je Apparategruppe (Rabattgruppe)
unterschiedliche Rabatte gewahrt werden sollten.

1202. Anlasslich seiner Einvernahme vom 11. Oktober
2013 wurde [...] Sanitas Troesch zur Protokollstelle der
Sitzung der Kooperation Schweiz vom 26. Oktober 2004
befragt. Auf die Frage, was er zu dieser Stelle sage,
meinte er: «Da kann ich prézisieren, dass das nicht Ra-
battgruppen sind, sondern Produktgruppen, welche wir
zum Teil unterschiedlich rabattieren.»%'3 Auf den Unter-
schied zwischen Produktgruppen und Rabattgruppen
angesprochen, meinte er: «Keine Ahnung. Wir haben
verschiedene Produktgruppen, wo wir unterschiedlich
rabattieren. Der Installateur hat nicht die Mdglichkeit die
unterschiedlichen Produktgruppen darzustellen und das
war ein Wunsch von den Installateuren an die Software-
héuser, damit auch sie das alles abbilden kénnen. Und
ich habe in diesem Zusammenhang nur mitgeteilt, wel-
che unterschiedlichen Produktgruppen wir haben. Der
Installateur wollte die Produktgruppen auch abbilden
kénnen, das war der Hintergrund.»®'4

1203. Die Aussage von [...], er kbnne den Unterschied
zwischen Rabatt- und Produktgruppen nicht nennen,
sind nicht glaubhaft. Der Begriff der «Rabattgruppen» ist
ihm durchaus geldufig. Dies zeigt sich erstens aus den
zahlreichen oben aufgeflihrten Protokollstellen und zwei-
tens aus dem Umstand, dass er den Begriff «Rabatt-
gruppe» z.B. anlasslich seines Treffens mit dem SGVSB
vom 21. Mai 2003°'5 oder seiner eigenen geschéaftsinter-
nen PowerPoint-Prasentation vom 2. Mai 2011 ge-
braucht.®'® Ferner fihrt Sanitas Troesch in ihren Konditi-
onenblattern, welche von [...] in derselben Prasentation

o1 Act. 358, 560.

912 Act. 356, 183.

913 Act. 558, Zeile 127 f.
914 Act. 558, Zeile 130 ff.
915 Act. 284, 48.

916 Act. 371.01, Folie 8.
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verwendet wurden, die Begriffe der «Rabattklassen» und
«Warengruppen.»®'” Der Grund, weshalb [...] den Unter-
schied nicht erklarte, liegt daher wohl eher darin, dass
es sich bei den sogenannten «Produktgruppen» gleich-
zeitig um Rabattgruppen handelt, wie dies bereits aus
dem Wortlaut der genannten Protokollstelle folgt und aus
dem soeben beschriebenen Gesamtzusammenhang.
Bei der Entwicklung der «Produktgruppen» ging es wie
aufgefiihrt gerade darum, zu verhindern, dass differen-
zierte Rabatte vergeben wurden im Gegensatz zu den
sogenannten Rabatten «uUber alles,» welche gemass
den Sanitargrosshandlern Margeneinbussen zur Folge
haben. Schliesslich verschwieg [...] den Umstand, dass
er der Initiator der Ausarbeitung dieser Software war und
die Rabattgruppen vorab mit dem SGVSB besprochen
hatte.

1204. Auf die Frage hin, ob es in jeder Gruppe Bandbrei-
ten fir Rabatte gabe, gab [...] an: «Nein, wir haben keine
Bandbreiten. Jeder Geschéftsleiter entscheidet selbst,
wie viel Rabatt er gibt auf die jeweiligen Produktgrup-
pen.»®1® Diese Aussage steht der Tatsache diametral
gegenuber, dass Sanitas Troesch Rabattklassen
kennt.®’® Eine Einteilung in solche Rabattklassen ergibt
keinen Sinn, wenn es nicht innerhalb einer solchen
Gruppe gewisse Hochstrabatte gibt. Selbst wenn jeder
Geschaftsleiter die Hohe der Rabatte bis zu einem ge-
wissen Grad unabhangig bestimmen sollte, kann er dies
aufgrund dieses Systems gezwungenermassen nur in-
nerhalb der Spannbreite und somit bis zu einer bestimm-
ten Hoéhe.

1205. Das Sekretariat befragte [...] zu der Protokollstelle:

Nach ausgiebiger Diskussion beschliessen die Sitzungs-
teilnehmer, dass [...] die Softwarehduser Uber die neu in
die Softwarepakete zu integrierenden Rabattgruppen ge-
mass dem Uberarbeiteten SGVSB-Vorschlag (Beilage 2)
orientiert.%20

1206. Er meinte dazu: «I/ch habe da nichts entschieden.
Die Installateure haben entschieden. Mir ist es egal,
welchen Rabatt der Installateur gibt.»%?' Auch diese
Aussage ist vor allem aus drei Grinden nicht glaubwur-
dig: Erstens werden die Protokolle der Kooperations-
ratssitzungen jeweils von den Sitzungsteilnehmern ge-
nehmigt. So wurde auch dieses Protokoll unter Mitwir-
kung von [...] von den Sitzungsteilnehmern genehmigt.%22
Zweitens brachte [...] etwa zum Protokoll der Kooperati-
on Schweiz vom 7. November 2007 Bemerkungen an,
was zeigt, dass er die Protokolle auch jeweils durch-
las.923 Drittens widerspricht sich [...] selbst, denn er
selbst propagierte anlasslich der gemeinsamen Sitzung
mit dem SGVSB-Vorstand vom 21. Mai 2003 in seiner
PowerPoint-Prasentation separate Rabattgruppen.®24
Ware es Sanitas Troesch gleichgiiltig, welche Rabatte
die Installateure vergaben, ware es auch nicht notwen-
dig, differenzierte Rabattgruppen zu schaffen, welche
vorab mit den SGVSB-Mitgliedern besprochen werden
mussten. Insgesamt sind die Aussagen von [...] in sich
nicht konsistent und widersprechen seinem eigenen
Verhalten. Es steht fest, dass es sich bei seinen Aussa-
gen um blosse Schutzbehauptungen handelt.

(iif)

Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1207. Sanitas Troesch bringt vor, es habe keine Arbeits-
gruppe zum Thema Umsatzgruppen und Rabatte gege-
ben, ohne ihren Einwand zu belegen oder zu begrin-
den.®? Gleichzeitig anerkennt Sanitas Troesch, der
Wunsch Rabattgruppen in der bereits bestehenden In-
stallateursoftware abzubilden, sei von den Installateuren
(Suissetec) gekommen. Sanitas Troesch habe [...] Suis-
setec auf dessen Anfrage lediglich mitgeteilt, welches
die von Sanitas Troesch verwendeten Rabattklassen
waren. Sanitas Troesch habe schon zuvor lber Rabatt-
gruppen verfligt.926

1208. Es kann dahingestellt bleiben, ob die von Sanitas
Troesch anerkannte Zusammenarbeitsform als Arbeits-
gruppe bezeichnet werden kann. Tatsache ist, dass
Sanitas Troesch mit Suissetec zur Entwicklung der Ra-
battgruppen zusammenwirkte. Es steht auch fest, dass
die Liste mit den Rabattgruppen dem SGVSB zugesandt
wurde und dieser seine Anderungswiinsche anbringen
konnte. Schliesslich steht fest, dass die Rabattgruppen
anlasslich der Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz
von Sanitas Troesch, dem SGVSB bzw. seinen Mitglie-
dern und Suissetec detailliert besprochen wurde. Die
Festlegung der Rabattgruppen ist folglich nicht autonom
zustande gekommen.

1209. Das Vorbringen von Sanitas Troesch, sie habe
bereits vorher Uber Rabattgruppen verfiigt, ist unerheb-
lich. Erstens kdnnen Rabattgruppen im Verlaufe der Zeit
andern. Zweitens kénnen auch Anderungen an Rabatt-
gruppen miteinander koordiniert werden. Drittens macht
dieses Vorbringen die Zusammenarbeit bei der Festle-
gung der Rabattgruppen mit Suissetec und dem SGVSB
nicht ungeschehen. Auch vermag Sanitas Troesch nicht
zu erklaren, weshalb die Rabattgruppen der SGVSB-
Mitglieder und Sanitas Troesch Ubereinstimmten (vgl.
oben 388 ff.).

1210. CRH%7 und Sabag®® ausserten sich zwar zu den
Rabattgruppen, nahmen aber nicht zum Sachverhalt der
gemeinsamen Festlegung von Rabattgruppen Stellung.
Bringhen bestreitet die gemachten Ausflhrungen nicht,
meint jedoch Uber individuelle Rabattgruppen zu verfi-
gen.??® Das Gegenteil wurde oben bereits bewiesen (vgl.
oben Rz 938, Rz 779). Sanidusch, Burgener und Kappe-
ler®3° nehmen zum Sachverhalt nicht Stellung. Sie besta-
tigen jedoch, dass es nicht moglich sei, Uber das gesam-
te Sortiment denselben Rabatt zu gewahren. Wiirden die

917 Act. 371.01, 23.

18 Act. 558, Zeile 144 f.
919 vgl. Act. 371.01, 23.
920 Act. 356, 144.

921 Act. 558, Zeile 168 f.
922 Act. 356, 149.

923 Act. 356, 193.

924 Act. 284, 48 i.V.m. 51.
925 Act. 932, Rz 106 f.

96 Act. 932, Rz 174.

927 Act. 933, Rz 166 ff.
928 Act. 892, Rz 81 ff.

929 Act. 891, Rz 73 ff.

930 Act. 875, Rz 35; Act. 876, Rz 35; Act 877, Rz 35.
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vollen zu erwartenden Rabatte zum Einstandspreis hin-
zugerechnet, wirde ein «derart» hoher Bruttopreis resul-
tieren, dass die Produkte auf dem Markt nicht mehr ver-
kauflich waren.%3! Der SGVSB und Innosan dussern sich
nicht zu diesem Sachverhaltsabschnitt.

(iv)
1211. Es steht fest, dass sich der SGVSB und Sanitas
Troesch mit Suissetec getroffen haben, um Rabattgrup-
pen festzulegen. Diese Rabattgruppen sollten es den
Sanitarinstallateuren ermdglichen differenzierte Rabatte
— also pro Rabattgruppe verschiedene Rabatte — weiter-
zugeben. Die Differenzen in den Betrachtungsweisen
wurden am 26. Oktober 2004 im Rahmen der Sitzung
Kooperation Sanitar Schweiz ausgerdumt. Ebenso ist
erwiesen, dass die differenzierten Rabatte aus Sicht von
Sanitas Troesch und dem SGVSB bzw. seinen Mitglie-
dern verhindern sollte, dass die Margen der Grosshand-
ler abnahmen («Margenerosion»). Es steht fest, dass
Sanitas Troesch und der SGVSB bzw. die Mitglieder die
Rabattgruppen daher an die Installateure weitergaben,
damit diese ihrerseits differenzierte Rabatte erteilten.
Sanitas Troesch und der SGVSB bzw. seine Mitglieder
(SGVSB-Sortimentskommission: [...] Richner, [...] Sa-
bag®?, [..] Bringhen und [...] Gétaz;*® SGVSB-
Vorstand: [...] SGVSB, [...] Richner, [...] Gétaz und
[...]JSabag) wollten verhindern, dass kinftig «Rabatte
Uber alles» von den Installateuren erteilt wurden (Rz
378, 918, 921, 922, 1026, 1027, 1095). Auf diese Weise
sollte der Druck auf die Grosshandelspreise verringert
werden. Diese differenzierten Rabatte mussten von den
Installateuren noch in ihre Software eingeflihrt werden.
Zu diesem Zweck halfen Sanitas Troesch und der
SGVSB der Suissetec bei der Anpassung der Ausarbei-
tung der Rabattgruppen. Der Kooperationsrat — darunter
auch Sanitas Troesch, der SGVSB bzw. seine Mitglieder
— beschloss, dass die Rabattgruppen in dieser Form den
Softwarehausern ibermittelt werden konnten, damit die
Installateure in Zukunft in der Lage waren, differenzierte
Rabatte zu gewahren. Die entwickelten Rabattgruppen
wurden den Softwarehdusern auch tatsachlich kommu-
niziert.

Beweisergebnis

1212. Wie oben bewiesen (vgl. Rz 388 ff.), stimmen die
Rabattgruppen von Sanitas Troesch und dem SGVSB
bzw. seinen Mitgliedern weitgehend Uberein, zumal sie
diese gemeinsam erarbeitet hatten (vgl. Rz 935 ff.). Die-
se Ubereinstimmung ist auch auf die gemeinsame Erar-
beitung und die Entwicklung der Rabattgruppen mit
Suissetec zurlckzufiihren.

B.5.2.3 Austausch von Preisstrategien und Brutto-
preissenkung 2005-2008

(i) Beweisthema

1213. Es ist unstrittig, dass sich der SGVSB, die jeweili-
gen Vorstandsmitglieder des SGVSB und Sanitas Tro-
esch bis zum Beginn des Verfahrens zwei Mal jahrlich
im Rahmen der Kooperation Sanitdr Schweiz getroffen
haben. Im folgenden Abschnitt wird Beweis darlber
gefihrt, ob diese Treffen den Teilnehmern auch dazu
dienten, einander Uber bevorstehende Preisdnderungen
zu informieren.

(ii) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1214. Den Wettbewerbsbehdrden liegen samtliche Pro-
tokolle der Kooperation Sanitdr Schweiz von 1998 bis
2011 vor. Ferner haben die Wettbewerbsbehdrden [...]
Sanitas Troesch, [...] Richner bzw. vom SGVSB, [...]
Gétaz und den SGVSB-Verbandssekretar [...] zu den
Protokollen befragt.

a. 2005: Diskussion erwartete Teuerung 2006

1215. Im Rahmen der Kooperationsratssitzung vom
18. Oktober 2005 diskutierten die Teilnehmer das Fol-
gende:

Beziiglich der Teuerung 2006 ergibt die Umfrage folgendes
Ergebnis:

i. [...] [Geberit?]: durchschnittlich ca. 3 % (energie- und
transportbedingte Materialteuerung)

i. [...] [KWC]: durchschnittlich 2.5 bis 3 %. Bezlglich
Lohnteuerung hat die KWC 1.5 % budgetiert.

ii. [...] [CRH-Richner]: ca. 3 % (insbesondere transportkos-
tenbedingt)

iv. [...] [Sanitas Troesch]: ca. 3 bis 3.5 % (insbesondere
transportkostenbedingt)®34

1216. Aus dieser Diskussion folgt, dass sich nebst den
Sanitarherstellern Sanitas Troesch und CRH lber die
Teuerung flur das Jahr 2006 besprachen. CRH und Sa-
nitas Troesch wirden keine wesentlichen Preisdnderun-
gen fir das Jahr 2006 vornehmen. Ferner gaben beide
Unternehmen an, dass sich ihre Produkte im gleichen
Umfang transportkostenbedingt verteuern wirden.

b. 2006: Diskussion erwartete Teuerung 2007

1217. An der Kooperationssitzung vom 27. Oktober
2006 diskutierte der Kooperationsrat erneut:

2. Beurteilung Marktumfeld

[...] [Richner, CRH] stellt fest, dass der Geschaftsgang die-
ses Jahr sehr gut ist, und zwar in allen Bereichen. Man
kann beinahe von einer gewissen Uberhitzung des Marktes
sprechen. Wesentlich ist nach wie vor der Umbau, doch
verzeichnet auch der Neubau steigende Tendenz. Die
Teuerung flir 2007 wird in der Gréssenordnung von durch-
schnittlich 3 - 5 % erwartet.

[..]

[...] [Sabag] ist mit der Entwicklung im Raum Bern und in
der Zentralschweiz sehr zufrieden. Er erwartet fir nachstes
Jahr eine gewisse Abflachung. Schwierigkeiten bereitet
namentlich die Uberwélzung der Materialteuerung.

%1 Act. 875, Rz 35; Act. 876, Rz 35; Act 877, Rz 35.

92 hitp://sz.powernet.ch/webservices/inett HRG/HRG.asmx/getHRGPD
F?chnr=1300000549&amt=130&toBeModified=0&validOnly=0&lang=1
&sort=0 (10.12.2015).

93 Act. 352, Protokoll der Sortimentskommission 6/2004, 258.

94 Act. 356, 1509.
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Auch [..] [Sanitas Troesch] stellt eine sehr gute Wirt-
schaftslage fest. Die Sanitas Troesch erwartet eine Teue-
rung gewichtet in der Gréssenordnung von 4 %, ohne Er-
héhung der Transportkosten. Wichtig ist fur die Sanitas
Troesch, dass die Installateure wenn immer mdglich Teue-
rungsklauseln in die Vertrage einbauen, so dass die Teue-
rung ab einem gewissen Niveau Uberwalzt werden kann.
Im Weiteren orientiert [...], dass die Sanitas Troesch im
Sinne einer Hilfe fir die Installateure ab November des lau-
fenden Jahres die Offerten bereits mit 2007-Preisen er-
stellt.935

1218. Aus dieser Protokollstelle ist ersichtlich, dass
CRH, Sabag und Sanitas Troesch sich liber die erwarte-
te Teuerung fur das Jahr 2007 unterhielten. [...] Richner
gibt zu erkennen, dass sich die Bruttopreise fir Sanitar-
produkte im Markt fir das Jahr 2007 grundsatzlich nicht
verandern wirden. Er gibt aber an, dass sie sich um
3-5 % verteuern werden. Sanitas Troesch gibt zu erken-
nen, dass sich ihre Produkte im ahnlichen Umfang, ndam-
lich um 4 %, verteuern werden. Zudem gibt er an, dass
die Transportkosten unverandert bleiben.

C. 2007: Diskussion erwartete Teuerung 2008

1219. Das Protokoll der Sitzung des Kooperationsrates
vom 7. Mai 2007 halt fest:

2. Beurteilung Marktumfeld

[...] [KWC] stellt fest, dass sich der Markt in sehr guter Ver-
fassung befindet. Die Aussichten fiur nachstes Jahr sind
gut, wobei die gegenwartige Uberhitzung wohl etwas ab-
klingen wird. Gestutzt auf die Materialteuerung und die Sa-
larteuerung rechnet er mit einer Teuerung von 6 bis 7 %.

[Der Prasident des SCS] [...] bestatigt die Feststellungen
von Georges Storrer. Das laufende Jahr ist sehr gut, wobei
das Wachstum allerdings mehr im Ausland als in der
Schweiz stattfindet. Inder Schweiz muss nicht zuletzt we-
gen den Generalunternehmungen immer alles billiger wer-
den. Zudem nehmen auch Direktlieferungen zu. Er rechnet
mit einer Teuerung von 2.5 bis 6 %, im Durchschnitt in der
Grossenordnung von 4.5 %. Die Teuerung ist nicht zuletzt
auf héhere Energiekosten zurtickzufihren.

[...] [Sabag] kann auf ein sehr gutes Jahr 2007 zurlickbli-
cken, und zwar in allen Regionen. Auch die Ausstellungs-
besuche haben erneut deutlich zugenommen. Der Handel
wird keine eigene Teuerung aufrechnen, sondern lediglich
die Lieferantenteuerung weitergeben.

Auch [...] [Sanitas Troesch] ist mit dem Jahr 2007 sehr zu-
frieden. Flr das Jahr 2008 erwartet er eher einen Rick-
gang bzw. eine Stagnation. Die Teuerung weist eine grosse
Bandbreite zwischen 0 und 15 % auf je nach Lieferant, die
gewichtete Teuerung betragt zwischen 5.5 und 6 %. Sa-
nitas Troesch wird ab Ende November 2007 alle Offerten
bereits mit den Preisen 08 versehen.

[...] [Richner] stellt ein positives Umfeld fest, wo nach wie
vor Geld vorhanden ist. Fiir das Jahr 2008 nehmen die Un-
sicherheiten zu, wobei die Auftragsbestdnde immer noch
auf sehr hohem Niveau sind. Die Teuerung wird sich in der
Grossenordnung um 5 bis 6 % bewegen. Bei der Bautatig-
keit ist eine gewisse Verlagerung vom Wohnungsbau zum
Gewerbebau festzustellen. 936

1220. Aus dieser Protokollstelle folgt, dass die Koopera-
tionsratsteilnehmer erneut die anstehende Teuerung fir
das kommende Jahr besprachen. Zuerst gaben die die
Lieferanten/Hersteller [...] KWC und der Prasident des
SCS (Sanitar Club Schweiz) [...] die Teuerung von 6 bis

7 % bzw. von durchschnittlich 4.5 % bekannt. [...] Sabag
gibt zu erkennen, dass die Sabag diese Lieferantenteue-
rungen weitergeben werden. Der Handel werde «keine
eigene Teuerung aufrechnen». Wiederum gibt [...] Sa-
nitas Troesch zu erkennen, dass sich die Produkte des
Unternehmens 5.5 bis 6 % verteuern werden und dass
Sanitas Troesch ihre Offerten ab November mit den
Preisen von 2008 versehen werde. Auch [...] Richner
(CRH) stellt klar, dass das Unternehmen die Produkte
gleich wie Sanitas Troesch um 5 bis 6 % verteuern wer-
de. Dadurch teilen die Marktteilnehmer einander mit,
dass sich am Preisniveau fir das Jahr 2008 nichts ver-
andern wird, sondern die Lieferantenteuerungen unge-
fahr von jedem Konkurrenten weitergegeben werden.

d. 2008: Keine Kommunikation beziiglich Teue-
rung 2009

1221. Im Jahr 2008 stellte der SGVSB auf vier verschie-
dene Bruttopreisniveaus um (vgl. Rz 1820 ff.). Es fallt
auf, dass lediglich der SGVSB-Prasident und der Ver-
bandssekretar seitens des Sanitargrosshandels an der
Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom 5. No-
vember 2008 teilnahmen. Sanitas Troesch, Gétaz und
Sabag waren abwesend. Entsprechend sprachen die
Sitzungsteilnehmer nicht Uber die erwarteten Teuerun-
gen des kommenden Jahres.®3” Einerseits erhellt
dadurch, dass die Besprechungen uber die Teuerungen
im Kooperationsrat dann stattfanden, wenn die Gross-
handelskonkurrenten teilnahmen. Andererseits steht
fest, dass fur das Jahr 2009 keine bedeutenden Brutto-
preisdanderungen anstanden.

e. Parteiaussagen im Rahmen der Einvernahmen

1222. Zum Sinn und Zweck des Kooperationsrates be-
fragt, gaben die Parteien voneinander abweichende
Antworten. [...] Sanitas Troesch gab etwa zu Protokoll
«Sinn und Zweck» des Kooperationsrates seien «allge-
meine Branchenthemen, wie Ausbildung oder Beschéfti-
gungsgrad von Installateuren» gewesen.?3® Der Koope-
rationsrat sei «nichts weiter als blabla.»%3 Er wollte sich
hingegen nicht zur Frage aussern, ob es einen solchen
Kooperationsrat diesfalls (iberhaupt brauche.%4°

1223. Der SGVSB-Prasident und ehemalige Richner-
Mitarbeiter [...] meinte: «Ich denke, das gibt es in jeder
Branche, dass die wesentlichen Partner einer Branche
sich zum Austausch treffen, um (ber allgemeine The-
men von allgemeinem Interesse zu reden.»%*!

1224. [...] Gétaz meinte: « C’est la seule réunion ou I'on
trouve des installateurs, des grossistes et des fournis-
seurs de la branche sanitaire. On essaye de déterminer
comment vont les marchés. Cela permet de faire un
diagnostic du marché du point de vue des trois parties.
Chacun donne un apergu de I'évolution du marché dans
sa région. C’est plus une réunion informative. »942

935 Act. 356,
936 Act. 356, 189.

937 Act. 356, 198 ff.

938 Act. 284, Zeile 116 1.
939 Act. 284, Zeile 237 f.
940 Act. 284, Zeile 120 f.
%1 Act. 285, Zeile 144 f.
942 Act. 294, Zeile 25 ff.

172 1.
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1225. Der Verbandssekretar [...] erlauterte: «Wir sind ja
alle in der gleichen Branche und hdngen voneinander
ab. Da ist es nur verniinftig, wenn man sich kennt. Man
erértert liber die Marktlage. Zum Beispiel beschreibt ein
Mitglied aus der Westschweiz, wie die Geschéfte lau-
fen.»943

1226. Die Antworten sind nicht schlissig. So ist etwa
nicht ersichtlich, weshalb sich Unternehmen in einem
Gremium treffen sollten, das lediglich «blabla» bespricht.
Weiter ist nicht einsichtig, weshalb Treffen mit Lieferan-
ten und Installateurvertretern in Anwesenheit der Kon-
kurrenten stattfinden. Schliesslich vermag keine der
gegebenen Antworten zu erkldren, weshalb die Sani-
targrosshandler im Rahmen der Kooperation Sanitar
Schweiz sich ber die bevorstehenden Teuerungen un-
terhielten.

1227. Dagegen steht fest, dass sich der SGVSB bzw.
seine Mitglieder und Sanitas Troesch bereits in den Jah-
ren 1997 bis 2005 und zwischen 2006 bis 2008 indirekt
Uber das zu bevorstehende Bruttopreisniveau aus-
tauschten. Dies war dadurch ersichtlich, dass sie in Ge-
genwart ihrer Konkurrenten die anstehenden Teuerun-
gen kommunizierten. Auf diese Weise konnten die Kon-
kurrenten sehen, dass im nachfolgenden Jahr aus Sicht
der Konkurrenten keine relevante Bruttopreisniveauan-
derung anstand, sondern lediglich Teuerungen im ge-
nannten Umfang. Da sich diese Vorgehensweise in den
vorangehenden Jahren etabliert hatte, konnten die
Grosshandler auch davon ausgehen, dass die Angaben
in etwa stimmten. Sollte eine Anderung des Bruttopreis-
niveaus anstehen, wirde dies wiederum branchenweit
kommuniziert. Wie anschliessend aufgezeigt wird, war
dies auch tatsachlich der Fall.

(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1228. Sanitas Troesch bringt in ihrer schriftlichen Stel-
lungnahme vor, der Kooperationsrat habe als «soziale
Plattform» gedient. Sanitas Troesch habe den Kontakt
zu Suissetec pflegen wollen.%44

1229. Dieses Vorbringen uUberzeugt nicht. Erstens erklart
dieses Vorbringen nicht, weshalb sich Sanitas Troesch
in Anwesenheit ihrer Konkurrenten tber kinftige Teue-
rungen unterhielt. Zweitens ware es mdglich, sich bilate-
ral mit der Suissetec zu treffen. Es ist daher davon aus-
zugehen, dass Sanitas Troesch sich mit ihren Konkur-
renten u.a. Uber die bevorstehende Teuerung unterhal-
ten wollte.

1230. Sabag anerkennt, dass der Kooperationsrat als
Informationsaustauschplattform gedient hat. Gemass
Sabag bezweckte der Kooperationsrat die Qualitatssi-
cherung und die «Stabilisierung des dreistufigen Absatz-
vertriebs im Markt fiir Sanitdrprodukte. Vermehrt drén-
gen nédmlich ausléndisch beherrschte Baumérkte (Horn-
bach, OBl etc.) mit Tiefpreis-Angeboten auf den Schwei-
zer Markt und setzen so den qualitativ bewéhrten drei-
stufigen Absatzkanal bzw. die darin integrierten Sani-
targrosshéndler unter starken Wettbewerbsdruck.»%45

1231. Sabag gibt zu, dass der Kooperationsrat den drei-
stufigen Absatzkanal stabilisieren habe wollen, um sich
gegen Baumarkte zu wehren. Damit gesteht Sabag eine
wettbewerbsbeschrankende Funktion des Kooperations-

rates ein. Die Baumarkte l6sten aus Sicht von Sabag
Konkurrenzdruck aus, weshalb sich Sabag gemeinsam
mit anderen Sanitargrosshandlern und weitern Markttei-
lenehmern dagegen zur Wehr setzte.

1232. Das Argument, der Kooperationsrat diene der
Qualitatssicherung, Uberzeugt nicht. Es ist nicht ersicht-
lich, inwiefern der Kooperationsrat zur Qualitat der Sani-
tarprodukte beitragen soll. Sabag erklart dies auch nicht.

1233. Bringhen, Burgener, CRH, Innosan, Kappeler,
Sanidusch und der SGVSB &ussern sich nicht zum
Sachverhaltsabschnitt.

(iv)
1234. Es ist bewiesen, dass der Kooperationsrat den
Sanitargrosshandlern u.a. dazu diente, sich gegenseitig
zu signalisieren, wie die Teuerung im kommenden Jahr
weitergegeben wiirde. Auf diese Weise konnten sich die
Sanitargrosshandler gegenseitig signalisieren, ob eine
grosse Bruttopreissenkung, wies sie im Jahren 1998 und
2005 gemeinsam koordiniert wurde, anstand. Dadurch
entfiel die Ungewissheit des Marktverhaltens der Kon-
kurrenten in bedeutenden Ausmass und die Sani-
targrosshandler konnten ihr Verhalten am Verhalten der
Konkurrenten ausrichten. Der Konkurrenzdruck konnte
dadurch verringert werden.

B.5.2.4 2009 bis 2011: Koordinieren der Brutto-
preis- und Rabattniveauianderung 2011/2012

Beweisergebnis

B.5.2.41 Beweisthema fiir die Zeitspanne 2009 bis

2011

1235. Es ist unstrittig, dass mit Wirkung auf das Jahr
2012 auf dem Markt flir Sanitargrosshandel eine Brutto-
preis- und Rabattniveausenkung stattgefunden hat. In
den Sachverhaltsabschnitten im Titel B.5.2.4 wird Be-
weis darlber gefiihrt, ob die Parteien die Bruttopreis-
und Rabattniveausenkung mit Wirkung auf das Jahr
2012 autonom oder koordiniert ausgefuhrt haben. Zu
diesem Zweck werden die Geschehnisse in den Jahren
2009, 2010 und 2011 naher untersucht.

1236. Bei der Beurteilung, ob Verhaltensweisen eigen-
stédndig oder koordinierend zustande gekommen sind,
Uberprifen die Wettbewerbsbehodrden im vorliegenden
Fall, ob die untersuchten Unternehmen miteinander in
Kontakt getreten sind und wettbewerbsrelevante Infor-
mationen ausgetauscht haben, worin der Grund des
Informationsaustausches lag, ob die Untersuchungsad-
ressaten sich auf dem Markt gleichférmig verhielten und
ob die Verhaltensanpassung unter anderem auf den
Informationsaustausch zurtckzufiihren ist (natirlicher
Kausalzusammenhang).

943 Act. 283, Zeile 121 ff.
94 Act. 932, Rz 104.
945 Act. 892, Rz 56.
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1237. Ob der Austausch der wettbewerbsrelevanten
Informationen ursachlich fir das Marktverhalten der
involvierten Marktteilnehmer ist — die Frage nach dem
natirlichen Kausalzusammenhang —, ist Tatfrage, wo-
ruber die Wettbewerbsbehdrden im Rahmen der ihr ob-
liegenden Beweiswirdigung zu befinden haben.®*¢ Nach
der Rechtsprechung ist ein pflichtwidriges Verhalten im
natdrlichen Sinne kausal, wenn es nicht weggedacht
werden kann, ohne dass auch der eingetretene Erfolg
entfiele. Das pflichtwidrige Verhalten braucht nicht allei-
nige oder unmittelbare Ursache des Erfolgs zu sein. Mit
dieser Bedingungsformel (conditio sine qua non) wird ein
hypothetischer Kausalzusammenhang untersucht und
dabei geprift, was beim Weglassen bestimmter Tatsa-
chen geschehen ware.%7

1238. Die Beweisergebnisse des vorliegenden Ab-
schnitts sind in B.5.2.4.13, Rz 1720 ff. zusammenge-
fasst.

B.5.2.4.2 2009: Vorankiindigung einer Brutto-
preissenkung im Umfang von 20 % und
Reaktion des SGVSB bzw. seiner Mit-

glieder
(i) Beweisthema

1239. In diesem Sachverhaltsabschnitt wird untersucht,
ob zwischen dem SGVSB und Sanitas Troesch im Jahr
2009 Kontakte stattgefunden haben. Ferner wird Beweis
dariber gefiihrt, aus welchem Grund Kontakte zwischen
dem SGVSB und Sanitas Troesch stattgefunden haben.
Schliesslich soll klargestellt werden, ob samtliche
SGVSB-Mitglieder Uber den Inhalt der Kontakte zwi-
schen dem SGVSB unterrichtet waren.

(ii) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1240. Die Wettbewerbsbehoérden verfigen Uber folgen-
den objektive Beweismittel:

- eine handschriftiche Notiz des Sekretars des
SGVSB [...] vom 2. Oktober 2009 Uber ein Tele-
fongesprach zwischen ihm und [...], dem Leiter
Marketing und Verkauf von Sanitas Troesch,

- ein Besprechungsbericht des Treffens der Koope-
ration Sanitar Schweiz vom 4. November 2009,

- ein Protokoll der SGVSB-Vorstandssitzung vom
2. Dezember 2009,

- ein Protokoll der SGVSB-Generalversammlung
vom 11. Juni 2010,

- den SGVSB-Jahresbericht von 2009,

- diverse Handnotizen von Telefongesprachen zwi-
schen dem Sekretar des SGVSB [...] und dem Lei-
ter Marketing und Verkauf von Sanitas Troesch
[...] aus den Jahren 1997, 1999 und 2002,

1241. Ferner verfigen die Wettbewerbsbehdérden tber
die Aussagen

- des SGVSB-Sekretars [...],

- des Leiters Marketing und Verkauf von Sanitas
Troesch [...],

- des SGVSB-Prasidenten und friiheren Richner
(CRH)-Mitarbeiters [...],

- des ehemaligen Stammdatenverantwortlichen des
SGVSB [...],

- von [...] Sabag,

- von [...] Sabag,

- von [...] Richner (CRH) und
- von [...] Gétaz (CRH).

a. Telefongesprach zwischen Sanitas Troesch
und dem SGVSB vom 16. September 2009

1242. Anlasslich der Hausdurchsuchungen haben die
Wettbewerbsbehorden eine Handnotiz mit folgendem
Inhalt in den Buirordumlichkeiten des SGVSB-
Verbandssekretars sichergestellt:

16. Sept. 09

Tel. von [...] [Sanitas Troesch]

- EDV-Biro versuchen Druck zu machen, dass ST [Sanitas
Troesch] auch Montagezeiten mitberechnet

- ST [Sanitas Troesch] will das nicht (sei Aufgabe von Suis-
setec)

Bruttopreise

- ST wird auf 2011 eine Senkung machen (gemeinsam o-
der allein) ~ 20 %

2.10.09 Tel. Marco%48

1243. Auf Vorhalt der Telefonnotiz sagte der Verfasser
der Notiz [...] aus:

Was soll ich dazu sagen? Ich bin von Herrn [...] angerufen
worden im Zusammenhang mit den Montagezeiten. Und in
diesem Zusammenhang hat mir Herr [...] mitgeteilt, dass
sie eine Preissenkung vornehmen werden. Es ging dabei
um Bruttopreise. Und ich méchte nochmals anmerken,
dass die WEKO gesagt hat, dass es zulassig sei, einen
gemeinsamen Katalog mit Preisen zu erstellen.94°

1244. Anlasslich seiner Anhérung der WEKO vom
19. Januar 2015 gab [...] auf Vorhalt derselben Notiz zu
Protokoll:

Ich muss dazu eine Vorbemerkung machen: Der SGVSB
hatte sehr selten Kontakt mit Sanitas Troesch. Sanitas Tro-
esch ist auch nicht mehr Mitglied im Verband. Sie haben
wohl die einzige Telefonnotiz gefunden, die es gibt. Man
kann darauf nichts anderes lesen, als dass der Marktleader
(Sanitas Troesch) mitgeteilt hat, dass er auf 2011 die Prei-
se zu senken gedenkt, und zwar unabhangig von den an-
deren. Das war eine Mitteilung des Marktleaders und damit
eine Mdglichkeit fur die anderen, die Preissenkung allen-
falls autonom nachzuvollziehen. Insbesondere lesen Sie
auf der Notiz keine Absprache, wann etwas gemacht wer-
den soll und in welcher Héhe 950

%6 Urteil des Bundesgerichts 2C_B331/2015 vom
E.2.2.1.;BGE 133111 462, 470 E. 4.4.2.

%7 BGE 125 IV 195, 197 E. 2b; BGE 129 V 177, 181 E. 3.1.; BGE 139
V 176, 189 E.8.4.1.

948 Act. 283, 42.

949 Act. 283, Zeile 74-78.

90 Act. 1172, 6.

15.08.2015,
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1245. Auf Vorhalt derselben Telefonnotiz am 28. Sep-
tember 2012 sagte [...] Sanitas Troesch aus:

Kann ich mich nicht erinnern.
Warum teilen Sie solche Informationen dem Verband mit?

Ich kann mich nicht erinnern, dass ich dem Verband etwas
mitgeteilt habe.%5"

1246. Anlasslich der Anhérung vor der WEKO vom
26. Januar 2015 gab [...] Sanitas Troesch das Folgende
zu Protokoll:

Ich habe [...] angerufen, weil die Softwarehersteller, bei
welchen die Installateure die Kalkulationsprogramme kau-
fen, uns Druck machen wollten (in Bezug auf die Montage-
tarife). Sie wollten, dass wir diese Tarife auch in unserem
Datenstamm flihren. Das war der Grund, weshalb ich Herrn
[...] angerufen habe. Ich habe gefragt, ob der SGVSB diese
Daten in diesem Stamm fihren wird.%52

1247. Auf Nachfrage, ob er auch Uber Bruttopreise ge-
redet habe, sagte [...] Sanitas Troesch aus:

Wahrscheinlich wiirde ich gefragt. Dann habe ich gesagt,
dass wir senken werden. Ich hielt das fur unkritisch. Denn
Bruttopreise sind Luft.

1248. Auf erneute Nachfrage meinte er:

Nochmal: ich fand die Bruttopreise vollig unkritisch. Fir uns
haben nur Nettopreise und Rabatte eine Bedeutung. Wir
haben dann (brigens erst 2012 die Preise gesenkt. Die
Preissenkung hat ja in 2011 nicht stattgefunden.

Koénnen sie erklaren, was Sie unter «gemeinsam» ver-
stehen?

Ich habe einfach informiert. Wir senken, egal was alle an-
deren machen.

Aber was bedeutet «xgemeinsam»?

Es war eine einseitige Information, dass wir senken wer-
den.

Auf Anmerkung beim Verlesen von [...]:

Wir wollten senken, unabhangig davon, was der Verband
macht.93

1249. Der ehemals fir die Datenverarbeitung und die
Katalogherstellung verantwortliche SGVSB-Mitarbeiter
[...] erklarte:

Zum unteren Teil der Notiz beziiglich der Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch von ca. 20 %: Keine Ahnung.
Die Durchsetzung einer Preissenkung braucht eine gewis-
se Vorlaufzeit. Aber ich weiss nicht, warum Sanitas Tro-
esch das Herr [...] im September 2009 mitgeteilt hat (Auf
Anmerkung beim Verlesen: Schriftlich bekannt gegeben hat
Sanitas Troesch die Preissenkung im April 2011).954

1250. Es liegt eine vom Verbandssekretar [...] hand-
schriftlich erstellte Notiz vor. Dieses Beweismittel wurde
anlasslich der Hausdurchsuchung in den Burordumlich-
keiten des Verbandssekretars sichergestellt. Aufgrund
dieser dusseren Umstande gibt es weder einen Grund,
an der Authentizitat der Notiz, noch an deren inhaltlicher
Richtigkeit zu zweifeln. Ferner gibt der Verbandssekretar
als Verfasser der Notiz und Gesprachsteilnehmer das
Telefongesprach und dessen Inhalt zu. Der andere Ge-
sprachsteilnehmer [...] wollte sich am 28. September
2012 nicht mehr an dieses Telefongesprach erinnern.

Anlasslich seiner Anhérung vom 26. Januar 2015 erin-
nerte er sich an das Gesprach.

1251. Aufgrund der vorliegenden objektiven Beweismit-
tel und den Ubereinstimmenden Aussagen des Ver-
bandssekretars und von [...] Sanitas Troesch ist bewie-
sen, dass am 16. September 2009 ein Telefongesprach
zwischen dem SGVSB-Sekretariat [...] und dem Leiter
der Sparte Bad von Sanitas Troesch [...] stattgefunden
hat. Aufgrund der Aussagen steht ebenso fest, dass
dabei Bruttopreise diskutiert wurden und Sanitas Tro-
esch ankindigte, die Bruttopreise fur das Jahr 2011 um
ca. 20 % zu senken und zwar «gemeinsam oder allei-
ne».

1252. Weder der SGVSB-Sekretar [...] noch [...] Sanitas
Troesch erklarten, weshalb Sanitas Troesch die Brutto-
preissenkung und den Umfang derselben ankindigten.
[...] wich der Beantwortung der Frage aus, indem er da-
rauf verwies, dass die Bruttopreise «Luft» und «unkri-
tisch» seien. Diese Aussagen erklaren nicht, weshalb er
die Bruttopreissenkung ankiindigte und sind wenig
glaubhaft. Erstens ergibt sich dies aus seinem Aussage-
verhalten: Im Jahr 2012 konnte sich [...] nicht mehr an
sein Telefongesprach mit [...] erinnern, im Jahr 2015
hingegen schon. Zudem beantwortete er die Fragen des
Einvernehmenden nicht. Zweitens widerspricht seine
Aussage, die Bruttopreise seien «Luft» und «unkritisch»
den Aussagen seines damaligen Telefongesprachspart-
ners [...], der anlasslich seiner Anhérung vom 19. Januar
2015 zu den Bruttopreisen Folgendes zu Protokoll gab:

Als Grosshéandler kénnen Sie nicht irgendeinen Bruttopreis
auf den Markt werfen, er muss auch von ihren Kunden und
Installateuren akzeptiert und verstanden werden. Es gibt
ein gewisses Interesse der Installateure an einem hohen
Bruttopreis, weil wenn sie dann nicht einem so grossen
Rabattdruck ausgesetzt sind bei ihren Kunden, kénnen sie
auch noch etwas am Material verdienen. Auf der anderen
Seite ist ein zu hoher Bruttopreis gefahrlich, dann kommen
Sie gar nicht mehr bis zur Offertstellung.%%°

1253. Aus den Aussagen von [...] ergibt sich, dass ein
hoher Bruttopreis den Rabattdruck auf den Installateur
verringere. Ferner bewirkten hohe Bruttopreise, dass der
Sanitargrosshandler nicht zur Offertstellung komme. Mit
anderen Worten kommt dem Bruttopreis im Wettbewerb
eine durchaus zentrale Rolle zu (vgl. Rz 469, 521 f,,
589 f., 733 ff.) und er ist nicht einfach «Luft.» Drittens
widerspricht sich [...] selbst. In derselben Anhérung vom
26. Januar 2015 sagt er zum Bruttopreis folgendes aus:

[...] Zu Beginn sind die Bruttopreise aus Sicht des Verbrau-
chers zu hoch im Vergleich zu anderen Vertriebskanalen
(z.B. Baumarkte). Dies fiihrt dann zu einer Bruttopreissen-
kung. Dann bekommt man Druck von den Installateuren.
Diese haben im Servicegeschaft kleinere Margen. Wir
missen dann mehr Rabatte geben, woraufhin wir Marge
verlieren. Den Margenverlust versuchen wir auszugleichen,
indem wir die Bruttopreise mehr erhdhen als die effektive
Teuerung der Lieferanten. Der Konkurrenzkampf geht je-
des Jahr weiter. Man versucht, jedes Jahr den Margenver-
lust Uber die Erhdhung der Bruttopreise aufzufangen. [...]

%1 Act. 284, Zeile 76-78.
2 Act. 1181, Zeile 146 ff.
53 Act. 1181, Zeile 152 ff.
94 Act. 290, Zeile 336 ff.
5 Act. 1172, 5.
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1254. Gemass dieser Aussage achten die Verbraucher
auf «zu hohe» Bruttopreise. Die Sanitarinstallateure
mochten den Bruttopreis erhdhen und den Sanitargross-
handlern dient die Erhéhung der Bruttopreise dazu, dro-
hende Margenverlust aufzufangen. Auch dies zeigt, dass
der Bruttopreis nicht einfach «Luft» ist.

1255. Die Bedeutung der in der Telefonnotiz erwahnten
Worte «gemeinsam oder alleine» vermochte weder [...]
noch [...] zu erklaren. Es ist daher auf die objektive Be-
deutung abzustellen. Der Ausdruck «gemeinsam» be-
deutet gemass Duden «in Gemeinschaft [unternommen,
zu bewiltigen]; zusammen, miteinander»®® und der
Ausdruck «allein» im vorliegenden Zusammenhang so-
viel wie «ohne fremde Hilfe, Unterstiitzung, ohne frem-
des Zutun.» Die Formulierung «gemeinsam oder allein»
zeigt folglich, dass Sanitas Troesch die Konkurrenten
des SGVSB anhalten wollte, zusammen mit ihr die Brut-
topreise zu senken, andernfalls hatte er weder angeru-
fen, noch angeklindigt, die Bruttopreissenkung «ge-
meinsamy» durchfiihren zu wollen. Der Umstand, dass
[...] ankiindigte, Sanitas Troesch werde die Bruttopreise
auch «alleine» senken, andert daran nichts. Damit wollte
Sanitas Troesch, als grosste Marktteilnehmerin die
SGVSB-Mitglieder zur gemeinsamen Senkung drangen.
Hatte [...] Strategie darin bestanden, alleine eine Brutto-
preissenkung durchzufiihren, hatte er den SGVSB we-
der kontaktiert noch Uber die Bruttopreissenkung infor-
miert.

1256. Aus den Aussagen des SGVSB-Sekretars [...]
ergibt sich nicht, weshalb [...] Sanitas Troesch den
SGVSB uber eine bevorstehende Bruttopreissenkung
von ca. 20 % unterrichtete. Aus der Aussage des ehe-
maligen SGVSB-Datenverantwortlichen ergibt sich, dass
dieser meint, es brauche eine gewisse Vorlaufzeit fur
eine Preissenkung. Er kann sich jedoch nicht erklaren,
weshalb [...] Sanitas Troesch 2009 Informationen Uber
die Anderung der Bruttopreise an den Sekretar des
SGVSB weitergeben sollte.

1257. Es steht fest, dass sich die beiden Gesprachs-
partner gut kannten und auch in der Zeit vor dem
16. September 2009 verschiedentlich miteinander tele-
foniert hatten.®” Ferner trafen sie sich an den verschie-
denen oben beschriebenen Treffen immer wieder. Wie
bewiesen, koordinierten sie bereits in der Vergangenheit
anstehenden Bruttopreis- und Rabattniveau-Anderungen
(vgl. B.5.2.1.1, Rz 822 f.; B.5.2.1.2, Rz 841, B.5.2.1.3,
Rz 865 ff.; B.5.2.1.5, Rz 935 ff.; B.5.2.1.8, Rz 1036 ff.;
Rz 1140 ff., Rz 1159, Rz 1183).

1258. Der Inhalt der Telefonnotiz stimmt also mit dem
bisherigen Verhalten der Parteien Uberein, sich bei einer
geplanten Bruttopreis- und Rabattsenkung vorab mitei-
nander abzustimmen. Zumal gem&ss dem Datenverant-
wortlichen eine  Bruttopreissenkung  «Vorlaufzeit»
brauchte und keiner der Befragten eine plausible alter-
native Erklarung fiir das genannte Telefongesprach ge-
ben konnte und die involvierten Unternehmen bereits in
der Vergangenheit Bruttopreis- und Rabattsenkungen
koordiniert hatten, ist davon auszugehen, dass sie wie-
derum eine solche Koordinierung beabsichtigten.

1259. Schliesslich weist das Ende der Notiz «2.70.09
Tel. Marco», darauf hin, dass der Verbandssekretar
nach dem Gesprach mit [...] Sanitas Troesch [...], den

damals fir die Stammdaten und Preiskataloge zustandi-
gen SGVSB-Mitarbeiter Uber das Telefonat und die all-
fallige nachtraglich vorzunehmen Anderung der Brutto-
preise informierte.

1260. Sanitas Troesch hatte am 16. September 2009
ihre Kunden noch nicht Gber die bevorstehende Brutto-
preissenkung im Umfang von 20 % informiert. Die Mittei-
lung der Bruttopreissenkung im Umfang von 20 % erfolg-
te erst im April 2011 (vgl. Rz 1335 ff.). Der Umstand und
der Umfang der Preisherabsetzung waren im September
2009 - also rund 15 2 Monate vor der urspringlich vor-
gesehenen Senkung per 1. Januar 2011 — noch ein Ge-
schéaftsgeheimnis.

b. Besprechung anlasslich der Kooperationssit-
zung vom 4. November 2009

1261. Im Besprechungsbericht der nachfolgenden Ko-
operationssitzung vom 4. November 2009 wurde Fol-
gendes festgehalten:

Fur [...] présentiert sich die Situation ahnlich wie von den
Vorrednern geschildert. In der Innerschweiz fokussiert man
sich auf verschiedene anstehende Grossprojekte wie das
Sawiris-Resort in Andermatt und das Bauprojekt auf der
Rigi. Keramikland prasentiert sich neu in Cham sehr gut
und auch weitere Anbieter treten auf. Der dreistufige Ab-
satzkanal in der Sanitarbranche hat Marktanteile verloren,
insbesondere im Wellnessbereich inkl. Duschtrennwénde
und Badmdbel. Die Bruttopreise sind heute zu hoch; Sa-
nitas Troesch wird diesbezilglich handeln. Fir das Jahr
2010 wird eine Teuerung von 2 % erwartet im Durchschnitt
aller Lieferanten.9%8

[..]

3. Diskussion zum Fachkanal

In dieser Diskussion wird festgestellt, dass der dreistufige
Absatzweg in der Sanitarbranche tendenziell gegeniber
anderen, teilweise neu auftretenden Anbietern Marktanteile
verliert, bspw. im Wellnessbereich. Die Partner des dreistu-
figen Sanitarfachkanals mussen auf diese Herausforderun-
gen reagieren. Dabei stehen zwei Massnahmen im Vorder-
grund, die allerdings in der alleinigen Verantwortung jedes
einzelnen Unternehmens liegen:

1. Ausstellungen missen noch besser und kundengerech-
ter werden und die neuen Bedirfnisse der Kunden um-
fassend abdecken. Dabei sind auch Wege zu suchen,
die Ausstellungsbesucher an den dreistufigen Absatz-
kanal zu binden, damit sie nicht nachher zu Konkurren-
ten wie Baumarkte etc. abwandern.

2. Bruttopreise sind im Vergleich zu anderen Absatzwegen
zu hoch und mussen deutlich gesenkt werden. Nament-
lich bei hochpreisigen Produkten missen kleinere Mar-
gen einkalkuliert werden, was gleichzeitig aber auch ei-
ne restriktivere Rabattpolitik erfordert.95°

956 http://www.duden.de/rechtschreibung/gemeinsam.

97 Act. 372.28, 4; Act. 372.23, 4; Act. 372.29.

%8 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitéar Schweiz,
4. November 2009, 214.

99 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitéar Schweiz,
4. November 2009, 215.
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1262. Gemass dem Deckblatt des Besprechungsbe-
richts nahmen nebst Vertretern des Sanitar Clubs
Schweiz (SCS) und dem Verband Schweizerischer Ar-
maturenfabriken (URS) vier Mitglieder des Installateur-
Verbands Suissetec, [...], Prasident SGVSB/Richner
(CRH), [...], SGVSB/Gétaz (CRH), [...], SGVSB/ Sabag,
[...]1, SGVSB (Protokoll) und [...], Sanitas Troesch teil.

1263. Gemass Bericht kam [...] Sanitas Troesch erneut
auf die Bruttopreise zu sprechen. Er gab zu erkennen,
dass sein Unternehmen die Bruttopreise als zu hoch
empfand und diesbeziiglich handeln wirde. Im An-
schluss daran fand eine Diskussion statt, die denjenigen
vom 16. April 2002 (vgl. Rz 1005) und 21. Oktober 2003
(vgl. Rz 1080) ahnelt. Es ging darum, dass der dreistufi-
ge Vertriebsweg Marktanteile gegeniber alternativen
Absatzkanalen verlor, da die Bruttopreise gemass Sa-
nitas Troesch zu hoch waren. Auf «diese Herausforde-
rungen» sollten die «Partner des dreistufigen Sani-
tarfachkanals [...] reagieren». Zwei Massnahmen sollten
im Vordergrund stehen: Einerseits sollten die Ausstel-
lungsbesucher an den dreistufigen Absatzkanal gebun-
den werden, um eine Abwanderung zur Konkurrenz zu
verhindern. Andererseits sollten die Bruttopreise «deut-
lich gesenkt» werden. Aus der Diskussion folgt auch,
dass tiefere Preise und tiefere Margen eine «restriktivere
Rabattpolitik» erfordere. Das bedeutet, die Marktteil-
nehmer gingen davon aus, dass eine Bruttopreissen-
kung auch zu einer Rabattsenkung gegeniber dem In-
stallateur fuhren wirde: Der Umstand, dass die Brutto-
preissenkung marktweit erfolgen sollte, zeigt, dass der
Kooperationsrat seine Ziele der Verkaufsforderung der
Gesamtbranche, der Entwicklung von Gegenstrategien
zu erfolgreichen Konkurrenten und das Auseinanderbre-
chen untereinander zu verhindern (vgl. B.3.2.2.2(iii),
Rz 189 ff.)%9, tatsachlich auch umzusetzen versuchte.

1264. Aus dem Umstand, dass die Abwanderung von
Kunden vom dreistufigen Absatzkanal zu den Baumark-
ten verhindert werden sollte, folgt der Wille der Parteien,
gemeinsam den Wettbewerb gegeniber den Baumark-
ten zu verringern und damit zu verfalschen. Ferner aus-
serten sie den Willen, die Bruttopreise zu senken, kleine-
re Margen zu kalkulieren und weniger (restriktivere) Ra-
batte zu erteilen. Es steht damit fest, dass die Sani-
targrosshandler bereits 2009 marktweite und damit ko-
ordinierte Bruttopreis- und eine damit einhergehende
Rabattsenkung beabsichtigten.

1265. Der SGVSB-Prasident und frihere Richner-
Mitarbeiter [...] gab mit Bezug auf diese Protokollstellen
an:

Das hat fiir mich nur etwas mit der Systematik zu tun. Ich
betone auch noch mal, dass die ganze Branche schaut,
was ein Grosser macht. Das ist ganz normal.%6"

1266. Die Aussage des SGVSB-Prasidenten vermag
nicht zu erklaren, weshalb die Sanitargrosshandler eine
bevorstehende Bruttopreissenkung miteinander bespra-
chen. Ferner ist die Aussage, es sei normal zu schauen,
was ein Grosser mache, verfehlt. Vorliegend trafen sich
der SGVSB und seine grdssten Mitglieder mit dem ein-
zigen grossen Nichtverbandsmitglied, um eine bevorste-
hende Bruttopreissenkung- und die damit einhergehen-
de Rabattsenkung zu diskutieren. Es ging also nicht
darum, das bereits vollzogene Verhalten eines «Gros-

sen» autonom nachzuvollziehen, wie dies die Aussage
des Prasidenten insinuiert, sondern ein bevorstehendes
Ereignis miteinander zu besprechen. Eine solche Be-
sprechung ist keine Reaktion, sondern eine gemeinsame
Vorbereitungshandlung eines kiinftigen Verhaltens.

(o Das Motiv der gemeinsamen Bruttopreis- und
Rabattsenkung und der Kontaktaufnahme

1267. Am 2. Mai 2011 hielt [...], der fur die Preissenkung
von Sanitas Troesch zustandig war, einen hausinternen
Vortrag. Die von ihm verwendete PowerPoint-
Prasentation mit dem Titel «Konzept Bruttopreissenkung
2012/Rektifikat 1» enthalt die folgende Slide:

90 vgl. ausfiihrlich Act. 356, 7 f.
%1 Act. 285, Zeile 175 1.
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Teufelskreis Bruttopreisentwicklung

SANITAS
TROESCH,

Zu hohe Bruttopreise, Abnahme der
Wetthewerbsfahigkeit gegenuber anderen

Vertriebskanalen

Preissenkung

Installateure verdienen
weniger im Einzel- und

Hoéhere Rabatte,
Anpassung der
Bruttopreise

Héhere Rabatte,
Anpassung der

Servicegeschaft Bruttopreise
Erhéhter Preisdruck
auf Fachhandel Margenerosion im Fachhandel,
Korrektur tiber Kalkulationsfaktoren
(Bruttopreiserhéhung)
I 02052011 Seite 3 von 19

1268. Dieser Slide ist zu entnehmen, dass die Brutto-
preise Uber die Zeit immer mehr anstiegen. Damit ein-
hergehend stiegen die an die Installateure gewahrten
Rabatte. Gemass Prasentation fuihrten «zu hohe Brutto-
preise» zu einer «Abnahme der Wettbewerbsfahigkeit
gegentiiber anderen Vertriebskanélen.» Dies wiederum
hatte eine Preissenkung zur Folge. Es féllt auf, dass der
Inhalt der Slide mit dem Inhalt des Besprechungsbe-
richts der Kooperation Sanitar Schweiz vom 4. Novem-
ber 2009 Ubereinstimmt (vgl. oben Rz 1261), wo aus-
drucklich davon die Rede davon ist, dass «die Brutto-
preise [...] im Vergleich zu anderen Absatzwegen zu
hoch [sind] und deutlich gesenkt werden» mussten.

Historie

1269. Anders ausgedruckt bedeuten die in Rz 1268 ge-
machten Aussagen, dass sich die vom dreistufigen Ver-
trieb benutzten Bruttopreise von den Nettopreisen, wel-
che von alternativen Absatzkanalen angeboten wurden,
immer starker unterschieden. Dadurch nahm die Wett-
bewerbsfahigkeit der Grosshandler des dreistufigen
Vertriebswegs gegenulber alternativen Absatzkanalen
ab. Um die Wettbewerbsfahigkeit des dreistufigen Ab-
satzkanals zu verbessern, senkte der Sanitargrosshan-
del seine Bruttopreise substantiell.

1270. Demselben Vortrag ist die folgende Slide zu ent-
nehmen:

SANITAS
TROESCH,

Seit es den dreistufigen Fachhandel gibt, hat es immer wieder markt-
oder ertragsbedingte Anderungen bei der Brutto-Preisgestaltung und

den Rabattsystemen gegeben.

m 1991 Aufhebung Brutto/Netto-Preissystem

m 1997 Preissenkung um 20 %
m 2005 Preissenkung um 11 %

m 2012 Preissenkung ? %

I 02052011

Seite 2 von 19
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1271. Die vorgenannte Entwicklung flihrte gemass die-
ser Slide dazu, dass im Jahr 1997 und im Jahr 2005
eine Bruttopreissenkung im «dreistufigen Fachhandel»
durchgefiihrt wurde. Gemass PowerPoint Prasentation

Schlussfolgerung

fragte man sich, ob auch 2012 der gesamte Markt die
Preise senken wiirde.%?

1272. Eine weitere Slide der Prasentation hat folgenden
Inhalt:

TROESCH|

Die hohen Bruttopreise gefdhrden den professionellen Vertriebskanal
bzw. unser Businessmodell der Dreistufigkeit.

Die Bruttopreise missen gesenkt werden, damit:

a) Die Wettbewerbsfahigkeit gegenuber den anderen Vertriebskanalen
und Anbietern im EU Grenzraum verbessert wird

b) Die Preisattraktivitat gegentiber den privaten Bauherren verbessert wird

I | 02052011

1273. Laut [...] Sanitas Troesch gefahrdeten die «hohen
Bruttopreise [...] den professionellen Vertriebskanal bzw.
unser Businessmodell der Dreistufigkeit». Aus diesem
Grund folgerte er, dass die «Bruttopreise gesenkt wer-
den missten, um die Wettbewerbsfdhigkeit gegeniiber
den anderen Vertriebskanélen und Anbietern im EU-
Grenzraum» zu verbessern. Dadurch werde auch die
«Preisattraktivitdt gegeniiber den privaten Bauherrn
verbessert» .93

1274. Es fallt wiederum auf, dass diese Aussagen den-
jenigen entsprechen, welche [...] im Rahmen der Koope-

Risiko bezlglich der Bruttopreissenkung

Seite 7 von 19

ration Sanitar Schweiz am 4. November 2009 gemacht
hat (vgl. Rz 1261). Ferner steht damit fest, dass die Ho6-
he der Bruttopreise gegenlber dem privaten Bauherrn
eine wesentliche Signalwirkung hatten und einen genu-
gend grossen Anteil des Geschéfts von Sanitas Troesch
ausmachten, um zur Begrindung der Preissenkung
herangezogen zu werden

1275. Eine weitere Slide fihrt Folgendes aus:

SANITAS
TROESCH|

Wenn unsere direkten Konkurrenten nicht oder weniger senken, kénnten die
Installateure kurzfristig vermehrt dort einkaufen, weil sie mehr Rabatt

bekommen.

Konsequenz: Kurzfristiger Umsatzverlust!!!

Was wirden wir tun?

m An unserem Entscheid festhalten

m Den Markt und die Kunden tber die Abweichungen gut informieren

m  Wir mussen inskinftig mit grésseren Abweichungen bei den Bruttopreisen
rechnen und mit diesen umgehen kénnen (klare Netto-Preisvergleiche
machen, gute Argumentation, Leistungen verkaufen etc.)

I 02 052011

1276. [...] weist auf das Risiko eines Alleingangs bei
einer einseitigen Bruttopreissenkung hin: «Wenn unsere
direkten Konkurrenten nicht oder weniger senken, kénn-
ten die Installateure kurzfristig vermehrt dort einkaufen,
weil sie mehr Rabatt bekommen.» Daraus folgt gemass
ein kurzfristiger Umsatzverlust.

Seite 16 von 19

%2 Act. 371.01, Folie 2 von 19 (im Anhang IV).
93 Act. 371.01, Folie 7 von 19 (im Anhang IV).
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1277. Insgesamt ergibt sich aus der PowerPoint-
Prasentation das Motiv der Kontaktaufnahme mit dem
SGVSB und der folgenden gemeinsamen Bruttopreis-
und Rabattsenkung fir das Jahr 2012. Das Motiv hat
zwei Aspekte. Erstens bestand das Motiv der Kontakt-
aufnahme darin, sdmtliche Sanitargrosshandler fir eine
gemeinsame Bruttopreis- und Rabattsenkung des ge-
samten dreistufigen Vertriebskanals zu gewinnen.
Dadurch sollte die Wettbewerbsfahigkeit der alternativen
Vertriebskanale gegenlber dem dreistufigen Vertriebs-
kanal geschwacht werden. Wahrend eine einseitige Vor-
gehensweise von Sanitas Troesch gegeniber den alter-
nativen Absatzkandlen unabhangigem Wettbewerbsver-
halten entsprochen hatte, liegt in der koordinierten Vor-
gehensweise des gesamten dreistufigen Absatzkanals
eine Verfalschung des Wettbewerbs. Zweitens bestand
das Motiv fir die Kontaktaufnahme mit dem SGVSB
darin, dass bei einem koordinierten Vorgehen keine
«grésseren Abweichungen bei den Bruttopreisen» zwi-
schen den Sanitargrosshandler entstehen wirden. Dies
hatte dazu geflihrt, dass Installateure bei der Konkurrenz
von Sanitas Troesch «mehr Rabatt bekommen», und
deswegen nicht bei Sanitas Troesch einkaufen. Bei ei-
nem unkoordinierten Verhalten drohte Sanitas Troesch
als Konsequenz ein Umsatzverlust.

1278. Zumal eine solche marktweite Bruttopreissenkung
bereits in den Jahren 1997 und 2005 erfolgreich koordi-
niert worden war, sah Sanitas Troesch die Mdglichkeit,
erneut eine marktweite koordinierte Bruttopreis- und
Rabattsenkung zu erreichen. Insgesamt zielte die Kon-
taktaufnahme mit dem SGVSB auf eine Wettbewerbs-
verfalschung.

d. Diskussion im SGVSB-Vorstand vom 2. De-
zember 2009

1279. Das Vorstandsprotokoll des SGVSB-Vorstands
vom 2. Dezember 2009 halt fest:

10. Diverses, Pendenzen

Weiter wird diskutiert, wie der Sanitarfachhandel mit der
durch Sanitas Troesch angekiindigten Bruttopreissenkung
fur 2011 umgehen soll. [...] hat im Beisein von [...] mit den
15 gréssten Lieferanten Preisverhandlungen gefiihrt. Einige
Lieferanten sind klar der Ansicht, dass eine Bruttopreissen-
kung nicht moglich ist; Europa deckend werden die Preise
durchgezogen und fir die Schweiz kénnen keine Spezial-
preise gemacht werden.%64

1280. Danach gefragt, was die Protokollstelle bedeute,
meinte [...] Sabag:

[...] Damals hatten sich die Lieferanten auf den Standpunkt
gestellt, dass sie ihre Bruttopreise nicht anpassen konnten.
Das war ein weiteres Indiz daflir, auf welchem Preisniveau
wir in der Schweiz bleiben kénnen. Es ging einfach darum,
ob die Lieferanten bereit gewesen waren, eine Senkung
mitzutragen und das haben sie damals verneint. Aber mitt-
lerweile haben die meisten Lieferanten ihre Bruttopreise
gesenkt. Wir hatten das Problem, dass die gleichen Pro-
dukte in der Schweiz teurer waren als im Ausland und
deswegen haben wir den Bruttopreis gesenkt. Es war ein-
fach die grundsétzliche Uberlegung, was machen wir mit
unseren Preisen. Wir haben unabhangig davon unsere
Preise gesenkt, um auch auf den Parallelimport und somit
dem Druck aus dem Ausland entgegen zu treten.%5

1281. [...] Sabag gab mit Bezug auf die betreffende Pro-
tokollstelle zudem an:

2009 erscheint mir sehr frih. Ich habe mir im 2009 nie
Uberlegt, ob wir eine Senkung machen. Man hatte aber
schon Gerilchte gehdrt. Und wir waren nicht der Auffas-
sung, dass eine Bruttopreissenkung zu diesem Zeitpunkt
stattfinden wiirde.96®

1282. Der heutige SGVSB-Prasident und damalige
Richner (CRH)-Mitarbeiter [...] sagte dazu aus:

Ich weiss nicht mehr, was da angekiindigt war. Natirlich
haben wir immer die Preise verglichen mit den alternativen
Kanalen. Und dass irgendwas in der Luft war, wussten wir.
Aber was genau, nicht. Jeder hat fiir sich entschieden, ob

und falls ja, wie man seine Bruttopreise anpassen mdch-
te.967

1283. [...] Gétaz (CRH) gab zu Protokoll:

Si je me rappelle bien, il s'agissait encore du systéme de
prix bruts et prix nets. C'était déja la 3éme réduction de prix
bruts. Le débat concernait la nécessité de baisser les prix
bruts ou de passer éventuellement au systéeme de prix
nets. Sanitas Troesch voulait baisser les prix bruts pour
éviter de perdre des parts de marché. Pour Gétaz, c'est la
troisiéme fois que I'on risque de perdre de la marge. Pour
Gétaz, c'est la 3éme fois que l'on baisse les prix bruts. Pour
&tre transparent, il faudrait arriver a un prix net.968

1284. Der SGVSB-Sekretar [...] sagte aus,

Ich kann mich nur wiederholen. Es war zulassig, dass man
einen Katalog mit gemeinsamen Preisen herausgibt. Wir
waren erst spater technisch in der Lage einen Katalog her-
auszubringen mit unterschiedlichen Preisen. Ich habe mich
nochmals erkundigt. Das war ca. ab 2008, wo es die diffe-
renzierten Kataloge gab. Aber selbstverstandlich ist man
mit den Fragen konfrontiert, was macht man, wenn ein
grosser Handler die Bruttopreise senkt. Was machen dann
die anderen?

[_._]969

1285. Der ehemals fur die Daten und Kataloge verant-
wortliche SGVSB-Mitarbeiter [...] erklarte zur Protokoll-
stelle der Vorstandssitzung vom 2. Dezember 2009:

Wenn man eine Bruttopreissenkung durchfiihren will, muss
auch der Hersteller sein Niveau anpassen. Und Sanitas
Troesch hat natirlich Druck gemacht auf die Hersteller und
sie konnten sich das leisten als Marktleader. Gestltzt auf
das Telefonat hat das dann Herr [...] an die Vorstandssit-
zung gebracht. Das Preisniveau ist gleich geblieben.%70

1286. Auf die Protokollstelle angesprochen meint [...]
Richner (CRH) anlasslich seiner Einvernahme, dass es
«von allgemeinem Interesse [sei], was der Marktleader»
mache. Es handle sich hierbei um einen reinen «Infor-
mationsaustausch.»%"

6% Act. 358, Vorstandsprotokoll 6/2009, 931.
695 Act. 287, Zeile 145 ff.

96 Act. 562, Zeile 126 ff.

%7 Act. 285, Zeile 93 ff.

%8 Act. 294, Zeile 81 ff.

99 Act. 283, Zeile 82 ff.

970 Act. 290, Zeile 344 ff.

971 Act. 295, Zeile 67 ff.
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1287. Aus der Protokolistelle folgt, dass sich der
SGVSB-Vorstand die «durch Sanitas Troesch angekiin-
digte Bruttopreissenkung fiir 2011» unterhielt. Aufgrund
des Telefongesprachs zwischen Sanitas Troesch und
dem SGVSB®2 sowie der Kooperationssitzung vom
4. November 2009 steht auch fest, wann diese Ankiindi-
gung stattgefunden hatte. Der SGVSB-Vorstand disku-
tierte nun am 2. Dezember 2009, wie mit der durch Sa-
nitas Troesch angekindigten Bruttopreissenkung fir
2011 umgegangen werden sollte. An dieser Sitzung
waren Vertreter von Richner und Gétaz (CRH) ([...]),
Sabag ([...]) sowie des SGVSB ([...]) anwesend. Es steht
somit fest, dass die Preisankiindigung anlasslich des
Telefonats vom 9. September 2009 bereits auf breiterer
Ebene im Verband diskutiert wurde.

1288. Aus dem Umstand, dass der SGVSB-Vorstand
Uber die Anklindigung von Sanitas Troesch diskutierte,
zeigt sich, dass die SGVSB-Mitglieder nicht an einem
individuellen Vorgehen interessiert waren. Zumindest
innerhalb des SGVSB sollte eine gemeinsame Strategie
entwickelt werden. Der Umstand, dass Sanitas Troesch
die bevorstehende Bruttopreissenkung tberhaupt ihren
Konkurrenten kommunizierte, beweist, dass Sanitas
Troesch auf eine gemeinsame marktweite Bruttopreis-
senkung zielte. Sowohl das Verhalten der SGVSB-
Mitglieder, als auch von Sanitas Troesch beweist, dass
die beteiligten Unternehmen nicht individuell und geheim
voneinander handelten, sondern auf eine marktweite
Lésung hinarbeiteten. Ein solches Verhalten zielt auf
eine Einschrankung des Wettbewerbs.

1289. Die Aussagen von [...] Sabag beweisen, dass ein
Mitglied des SGVSB-Vorstands bereits bei den Sanitéar-
Herstellern nachgefragt hatte, ob sie eine Preissenkung
der Sanitargrosshandler unterstitzen wirden. Wie aus
dem Vorstandsprotokoll vom 2. Dezember 2009 folgt,
teilte er dies seinen Konkurrenten von CRH und dem
SGVSB mit. [...] gibt an, die Preissenkung habe sich
aufgedrangt, weil dieselben Sanitarprodukte im Ausland
billiger waren als in der Schweiz. [...] konnte nicht erkla-
ren, aus welchem Grund er das Resultat seiner Abkla-
rungen seinen Konkurrenten mitgeteilt hatte. Da die
kinftige Preispolitik normalerweise von Unternehmen
individuell und geheim von konkurrierenden Unterneh-
men bestimmt wird, ist davon auszugehen, dass [...]
Sabag von einer gemeinsamen Preissetzung der
SGVSB-Mitglieder ausging.

1290. Es fallt auf, dass die Aussagen von [...] und [...]
widerspruchlich sind:

v. Wahrend [...] angibt, die Preissetzung von Sanitas
Troesch und den SGVSB-Mitgliedern sei unab-
hangig erfolgt, vermag er nicht zu erklaren, wes-
halb dann einerseits Sanitas Troesch die bevor-
stehende Bruttopreissenkung zuerst telefonisch
und dann im Rahmen der Kooperation Sanitar
Schweiz bereits 2009 ihren Konkurrenten mitge-
teilt hat und warum andererseits die SGVSB-
Mitglieder gemeinsam Uber das Vorgehen «des
Sanitarfachhandels» diskutierten. Die Vorge-
hensweise von Sanitas Troesch und dem SGVSB-
Vorstand widerspricht einer autonomen Vorge-
hensweise.

vi. Die Aussage des SGVSB-Sekretars, wonach die
SGVSB-Mitglieder seit 2008 differenzierte Preise
in den Katalogen hatten abdrucken kénnen und
die Tatsache, dass sich die grossten SGVSB-
Mitglieder 2009 — also zu einem Zeitpunkt, wo ei-
ne individuelle Preissetzung mdglich war — ge-
meinsam Uber eine Bruttopreissenkung diskutier-
ten, sind unvereinbar miteinander. Sie zeigen,
dass es dem SGVSB-Vorstand daran gelegen
war, eine gemeinsame Ldsung fir den «Sanitar-
fachhandel» zu finden und nicht daran autonom
zu handeln.

1291. [...] Sabag gab an, die Kommunikation von Sa-
nitas Troesch im Jahr 2009 sei frih erfolgt. Zu diesem
Zeitpunkt hatte Sanitas Troesch die Sanitarinstallateure
noch nicht informiert. Sie wurden erst im April 2011 an-
geschrieben (vgl. oben Rz 1335). Der Umstand der fri-
hen Kommunikation passt zum Besprechungsinhalt der
Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom 4. No-
vember 2009. Der dreistufige Absatzkanal (darin sind
samtliche Grosshandler eingeschlossen) sollte auf die
Herausforderung der Markanteilsverluste reagieren. Eine
Massnahme dazu sollte die Bruttopreissenkung durch
den Fachhandel sein (vgl. Rz 1261). Diese Sicht wird
durch die Aussage [...] von Gétaz (CRH) bestatigt.

1292. Insgesamt deuten also auch die Diskussionen im
Rahmen des SGVSB-Vorstands auf die Vorbereitung
eines gemeinsamen Vorgehens hin. Die Diskussionen
ermoglichten es den Unternehmen, sich auf eine bevor-
stehende Bruttopreis- und eine damit einhergehende
Rabattsenkung vorzubereiten. Autonom handeinde Un-
ternehmen besprechen sich nicht gemeinsam Uber die
bevorstehende Preispolitik.

e. Erwahnung der Bruttopreissenkung im Jah-
resbericht 2009

1293. Der Jahresbericht 2009, welcher am 11. Juni 2010
durch die Generalversammlung genehmigt wurde,®”
enthalt die folgende Passage:

Vom Vorstand behandelte Geschifte:

[...]

Kalkulation

« Bruttopreise-Nettopreise

Kataloge und weitere Profi-Hilfsmittel

+ Kataloge 2009: Stand inkl. Gétaz, Ausblick 2010
+ Katalog-Software: Updates und neue Layouts

» Kataloge 2010

[.]

72 Act. 290, Zeile 346 f.
973 Act. 354, GV-Protokoll Nr. 286, 11.6.2010, 189, 193.




2019/3a

792

Diverses

» Bericht ISH

« Mitgliederbeitrage: Anpassung DL-Entschadigung
» Adressmaterial

* Bruttopreise-Nettopreise

» Bewilligung befristete Anstellung

* Termine 2010

+ Bruttopreissenkung Sanitas Troesch?74

1294. Mit der Genehmigung des SGVSB Jahresberichts
2009 am 11. Juni 2010 durch die Generalversammlung
steht fest, dass samtliche Verbandsmitglieder von den
Planen von Sanitas Troesch unterrichtet worden waren.
Denn unter dem Punkt «Diverses» wird die Bruttopreis-
senkung von Sanitas Troesch erwahnt. Fest steht damit
auch, dass fir die SGVSB-Grosshandler die Preissen-
kung von Sanitas Troesch nicht Uberraschend kam und
sie sich darauf vorbereiten konnten. Die Aufnahme der
Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch in den Jahres-
bericht zeigt, dass der SGVSB und seine Mitglieder mit
der Bruttopreissenkung rechneten.

(ili) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1295. Bringhen, Burgener, CRH, Innosan, Kappeler,
Sanidusch und der SGVSB aussern sich nicht zu diesem
Sachverhaltsabschnitt.

1296. Sanitas Troesch argumentiert, das Telefonge-
sprach zwischen ihrem Leiter Verkauf und Marketing
und dem SGVSB-Sekretar am 16. September 2009 ha-
be die Unsicherheit Uber das Markverhalten der SGVSB-
Mitglieder nicht verringert. Zudem sei das Telefonge-
sprach nicht ursachlich fir das Verhalten von Sanitas
Troesch und den Mitgliedern des SGVSB gewesen.
Sanitas Troesch wirft den Wettbewerbsbehérden Inkon-
sistenz vor, weil sie davon ausgingen, dass alle SGVSB-
Mitglieder vom Telefongesprach erfahren hatten, die
Koordinierung des Verhaltens jedoch nur Sabag, Inno-
san und CRH vorwerfen wiirden.%75

1297. Erstens Ubergeht Sanitas Troesch den Umstand,
dass die Wettbewerbsbehotrden dieses Telefongesprach
nicht isoliert wardigen, sondern im Kontext aller Be-
weismittel aus den Jahren 2009-2011 und den friheren
bewiesenen und koordinierten Bruttopreissenkungen.
Ihre Vorbringen, das Telefongesprach sei nicht ursach-
lich fir das Verhalten der Konkurrenten und sie habe
nicht gewusst, wie sich ihre Konkurrenten verhalten
wirden, verfangen daher nicht, denn sie basieren auf
der isolierten Betrachtung eines einzelnen Beweismit-
tels. Aus denselben Grunden besteht auch keine Inkon-
sistenz darin, dass die Wettbewerbsbehdrden im Be-
weisergebnis gewissen Unternehmen ein eigenstandi-
ges Verhalten attestieren und anderen Unternehmen
eine Koordinierung vorwerfen. Das Beweisergebnis
hangt von allen Beweismitteln im Gesamtkontext ab.

1298. Es fallt auf, dass Sanitas Troesch in ihrer Stel-
lungnahme Grunde fir ein Verhalten nachliefert, an das
sich [...] zwei Jahre zuvor nicht mehr erinnern konnte.
Weiter fallt auf, dass Sanitas Troesch keinen Grund
anzugeben vermag, weshalb ihr Mitarbeiter [...] die Brut-

topreissenkungen telefonisch gegeniber den Konkurren-
ten anklndigte. Es ist denn auch kein Grund ersichtlich,
weshalb ein autonom handelndes Unternehmen Wett-
bewerbern seine kinftige, nicht umgesetzte Preispolitik
telefonisch ankiindigen sollte. Da Sanitas Troesch unbe-
strittenermassen Marktleader war und in der Vergan-
genheit mehrfach mit den SGVSB-Mitgliedern Brutto-
preis- und Rabattsenkungen koordiniert und vereinbart
hatte, muss die Anklindigung als Einladung an die Kon-
kurrenten verstanden werden, sich dem Verhalten von
Sanitas Troesch anzupassen. Aufgrund der vergange-
nen Erfahrungen rechnete das Unternehmen mit dem
Nachfolgen der Konkurrenz. Andernfalls ware die Mittei-
lung grund- und sinnlos.

1299. Sanitas Troesch bestreitet und anerkennt gleich-
zeitig, dass die Ausserungen, die Bruttopreise seien zu
hoch und miussten deutlich gesenkt werden, anlasslich
der Sitzung der Kooperation vom 4. November 2009 von
ihrem Leiter Marketing und Verkauf [...] stammen.?7¢ Die
Wettbewerbsbehdrden gehen davon aus, dass die Aus-
sage von Sanitas Troesch stammt. Erstens zeigt die
Telefonnotiz vom SGVSB-Sekretar vom 16. September
2009, dass Sanitas Troesch eine 20-prozentige Preis-
senkung angeklndigt hatte, was mit dem Protokollinhalt
Ubereinstimmt. Zweitens halten das Vorstandsprotokoll
des SGVSB vom 2. Dezember 2009 und der SGVSB-
Jahresbericht 2009 fest, dass die Preisankiindigung von
Sanitas Troesch stammt. Diesen objektiven Beweismit-
teln kommt ein grosserer Beweiswert zu als den subjek-
tiven und sich widersprechenden Angaben von Sanitas
Troesch in ihrer Stellungnahme. Drittens gibt auch Sa-
nitas Troesch — wenn auch im Widerspruch zu sich
selbst — zu, dass die Aussage von [...] stammt.

1300. Sanitas Troesch bringt weiter vor, die Ankindi-
gung im Rahmen der Sitzung des Kooperationsrates
vom 4. November 2009 habe ihre Unsicherheit Uber die
kunftige Preissenkung der Wettbewerber nicht verrin-
gert¥””, zudem sei die Kommunikation gegeniiber den
Sanitarinstallateuren erfolgt,®’® schliesslich stlinde im
Protokoll, dass jedes Unternehmen selbst entscheide,
was es mache.?”®

1301. Das erste Argument Uberzeugt aus den bereits
genannten Grunden nicht. Eine Einzelbetrachtung eines
Beweismittels vermag die pflichtgemasse Gesamtwirdi-
gung aller Beweismittel nicht zu ersetzen. Was die
Kommunikation gegeniiber Sanitarinstallateuren betrifft,
so ist dieses Argument erstens ungenau und trifft zwei-
tens ins Leere. Das Argument ist ungenau, weil die Mit-
teilung gegeniiber dem professionellen Sanitarinstalla-
teur-Verband erfolgte, was nicht der Mitteilung gegen-
Uber den Sanitarinstallateuren am Markt im April 2011
(vgl. untern Rz 1335 ff.) entsprach. Ware es dasselbe,

974 Act. 355, Jahresbericht 2009, 185.

975 Act. 932, Rz 273-275.

976 Act. 932, bestreitend Rz 171 und anerkennend Rz 279.
977 Act. 932, Rz 277.

978 Act. 932, Rz 279.

979 Act. 932, Rz 281.
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hatte Sanitas Troesch im April 2011 kein Informations-
schreiben mehr versenden mussen. Ferner hatte Sa-
nitas Troesch in der Sitzung die Hohe der Preissenkung
von 20 %, welche sie am 16. September 2009 telefo-
nisch dem SGVSB mitgeteilt hatte, gemass Protokoll
dem Installateurverband nicht mitgeteilt. Zweitens sollte
der dreistufige Vertriebskanal mit der Preissenkung ge-
genuber alternativen Vertriebskandlen geschitzt wer-
den. Die Beteiligung der Sanitargrosshandler an den
Schutzmassnahmen des dreistufigen Vertriebswegs
gegentber Konkurrenten ist dennoch eine Wettbe-
werbsverfalschung. Schliesslich ist auch der Hinweis,
jedes Unternehmen entscheide, was es wolle kein Be-
weis daflir, dass die Sanitargrosshandler ihre Preise
autonom gesetzt haben. Vielmehr ist wiederum eine
Gesamtbetrachtung der Beweise vorzunehmen.

1302. Sabag bringt vor, der Telefonanruf von [...] Sanitas
Troesch kénne nicht fur bare Minze genommen werden.
Es habe sich nur um Geriichte gehandelt, die gegentiber
Sabag nie bestatigt worden seien. Sabag bringt vor, es
sei nicht auf breiter Ebene im Verband diskutiert worden,
sondern von Sabag eine interne Lagebeurteilung vorge-
nommen worden. Die Lieferanten hatten erklart, dass sie
die Bruttopreissenkung nicht mittragen wurden.

1303. Diese Vorbringen Uberzeugen nicht. Erstens war
[...] Sabag an der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 4. November 2009 anwesend.%0 [...] Sa-
nitas Troesch fuhrte dort aus, dass die Preise zu hoch
seien und Sanitas Troesch diesbezlglich handeln werde
(vgl. Rz 1261). Daraus ist ersichtlich, dass die Absichten
von Sanitas Troesch ernst gemeint waren und gegen-
Uber Sabag bestatigt wurden. Zweitens war [...] Sabag
an der SGVSB-Vorstandssitzung vom 2. Dezember
2009 anwesend. Dem Protokoll ist wdrtlich zu entneh-
men: «Weiter wird diskutiert, wie der Sanitdrfachhandel
mit der durch Sanitas Troesch angekiindigten Brutto-
preissenkung fiir 2011 umgehen soll» (vgl. Rz 1279) Der
Wortlaut dieser Passage zeigt, dass die Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch kein Geriicht war, sondern
vom SGVSB als Ankiindigung behandelt wurde, welche
im Vorstand besprochen wurde. Drittens waren die Brut-
topreissenkungsabsichten von Sanitas Troesch im
SGVSB-Jahresbericht 2009 erwahnt (vgl. Rz 1293).
Auch dies zeigt, dass es sich nicht um ein unbestatigtes
Gerlucht handelt. Die unbelegten Feststellungen zum
Sachverhalt von Sabag vermégen die objektiven Be-
weismittel (Protokolle) nicht zu widerlegen. Dies gilt um-
so mehr, als dass die verschiedenen Einwande von Sa-
bag nicht miteinander vereinbar sind: Einerseits bringt
sie vor, bei den Preissenkungsabsichten von Sanitas
Troesch habe es sich um unbestétigte Gerlichte gehan-
delt. Andererseits anerkennt sie, dass Sabag abgeklart
hat, ob die Sanitarhersteller (Lieferanten) eine Preissen-
kung mittragen wirden. Durch diese Abklarung zeigt
Sabag, wie ernst sie die Ankiindigung von Sanitas Tro-
esch genommen hat und somit nicht von einem blossen
Gerucht ausging. Zumal Sabag die Abklarungen im Vor-
stand des SGVSB vorgebracht hat, hat sie ihre Abkla-
rung auf einer breiten Ebene diskutiert. Es kann nicht
mehr von einer internen Abklarung die Rede sein.

(iv)
1304. Es ist somit bewiesen, dass Sanitas Troesch die
fur das Jahr 2011 angekundigte Bruttopreissenkung von
rund 20 % bereits am 16. September 2009 dem SGVSB
telefonisch mitgeteilt hatte. [...] Sanitas Troesch strebte
eine gemeinsame Bruttopreissenkung der SGVSB-
Sanitdrgrosshandler und von Sanitas Troesch an, was
sein Anruf und die Aussage, Sanitas Troesch senke die
Bruttopreise gemeinsam oder alleine, beweist. Im Rah-
men der Kooperation Sanitar Schweiz am 4. November
2011 besprach Sanitas Troesch die Bruttopreissenkung,
welche sie mit dem SGVSB vorbesprochen hatte, mit
dem SGVSB, Gétaz, Richner (beide CRH) und Sabag.
Dort wurde eine «deutliche» Bruttopreissenkung aus-
dricklich als Mittel propagiert, um den Marktanteilsver-
luste des dreistufigen Absatzkanals zu verhindern. Darin
bestand auch das Motiv der Kontaktaufnahme von Sa-
nitas Troesch. Diese Bruttopreissenkung und «wie der
Sanitédrfachhandel mit der durch Sanitas Troesch ange-
kiindigten Bruttopreissenkung fiir 2011 umgehen soll»
wurde im Rahmen der SGVSB-Vorstandssitzung vom
2. Dezember 2009 von Gétaz, Richner (beide CRH) und
Sabag diskutiert. Die Sabag klarte bereits mit fiinfzehn
Lieferanten ab, ob eine Bruttopreissenkung in diesem
Ausmass durch den Sanitargrosshandel umgesetzt wer-
den konnte. Es steht also fest, dass sich Gétaz, Richner
und Sabag auf die Bruttopreissenkung gemeinsam vor-
bereiteten. Im SGVSB-Jahresbericht von 2009 war die
Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch aufgefuhrt.
Dieser Jahresbericht wurde von der Generalversamm-
lung am 11. Juni 2010 genehmigt. Es steht somit fest,
dass samtliche SGVSB-Mitglieder Uber die angeklindigte
Bruttopreissenkung bereits 2010 informiert waren.

B.5.2.4.3

Beweisergebnis

2010: Verschiebung der Bruttopreissen-
kung

(i) Beweisthema

1305. Wie vorher bewiesen, kiindigte Sanitas Troesch
2009 ihren Konkurrenten an, im Jahr 2011 ihre Brutto-
preise um 20 % zu senken. Wie bewiesen, bezweckte
Sanitas Troesch damit, dass samtliche Sanitargross-
handler des dreistufigen Absatzkanals ihre Preise ent-
sprechend senken wirden. Im Folgenden wird Beweis
dartber geflhrt, weshalb die 2009 angekundigte Preis-
senkung nicht im Jahr 2011 stattgefunden hat. Ferner
wird Beweis dariber gefihrt, ob das Jahr 2011 ein glins-
tiger Zeitpunkt fir eine Bruttopreissenkung gewesen
ware. Ferner wird Beweis Uber die Marktposition von
Sanitas Troesch und CRH gefiihrt und darlber, ob die
Unternehmen sich unabhangig voneinander verhalten
konnten.

980 vgl. Act. 356, 212.
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(i)
1306. Den Wettbewerbsbehorden liegen die folgenden
Dokumente als Beweismittel vor: Eine [...] von Sanitas
Troesch verfasste Zusammenfassung der Workshop-
Resultate der Bruttopreise vom 4. Marz 2010, eine
PowerPoint-Prasentation von Sanitas Troesch vom No-
vember 2009 zur Markt- und Konkurrenzsituation Bad,
ein Protokoll einer Geschéftsleitungssitzung von Sanitas
Troesch vom 8. September 2009, eine E-Mail von [...]
Sanitas Troesch «Gedanken zum Thema STEPS/Brutto-
preissenkung» vom 3. Januar 2011, ein Protokoll der
Kooperation Sanitar Schweiz vom 5. Mai 2010, die Bei-
lage 4 zur Verbandspreisliste des SGVSB vom 1. Januar
1999 bis 1. Januar 2011, ein Protokoll der Sortiments-
kommission vom 17. Juli 2007 und eine Stellungnahmen
von CRH zu Preiswettbewerb vom 20. Dezember 2012.

Beweismittel und Beweiswiirdigung

a. Einfihrung eines neuen Computerprogramms
bei Sanitas Troesch

1307. Die Unterlage «Zusammenfassung der Worksho-
presultat Bruttopreise 2011» vom Leiter Marketing und
Verkauf von Sanitas Troesch [...] vom 4. Marz 2010 ist
zu entnehmen:

Entscheid betreffend Bruttopreise 2011

Aufgrund der Marktsituation wéare eine Bruttopreissenkung
sinnvoll, ist aber nicht zwingend. [...] Da die Einfihrung des
neuen ERP-Systems auf den April 2011 geplant ist, wurde
deshalb beschlossen, die Bruttopreissenkung auf einen
spateren Zeitpunkt zu verschieben. Man will «den Karren»
auf der Stufe Mitarbeiter im VID nicht Uberladen und auch
keine zusatzlichen Risiken bei der IT-Umstellung einge-
hen. 98!

1308. Wie der Passage zu entnehmen ist, ware aus der
Sicht von Sanitas Troesch «aufgrund der Marktsituation
[...] eine Bruttopreissenkung» im Jahr 2011 «sinnvoll»
gewesen. Das Jahr 2010 hatte sich mit anderen Worten
angeboten, eine Preissenkung im Umfang von 20 % auf
das Jahr 2011 anzukindigen, wie dies Sanitas Troesch
urspriinglich beabsichtigte®®? und dem SGVSB kommu-
niziert hatte. Aus der Textstelle ergibt sich auch, dass
aufgrund der Einflihrung eines neuen Computersystems
Sanitas Troesch ihr Vorhaben verschob, eine Preissen-
kung im Jahr 2011 durchzuflihren. Wie einer E-Mail [...]
mit dem Titel «Gedanken zum Thema STEPS/Brutto-
preissenkung vom 3. Januar 2011» zu entnehmen ist,
verschob Sanitas Troesch die Bruttopreissenkung auf
den 1. Januar 2012.983 Man wollte gemass der oben
genannten Textstelle «den Karren» auf der Stufe Mitar-
beiter im VID nicht Gberladen.»%4

1309. Am 5. Mai 2010 tagte der Kooperationsrat. [...]
Sanitas Troesch, [...] Gétaz (CRH), der SGVSB-Sekretar
[...] sowie der damalige Richner-Mitarbeiter und Prasi-
dent des SGVSB [...] nahmen an der Sitzung teil. Dem
Sitzungs-Protokoll kann die folgende Textstelle ent-
nommen werden:

3. Diskussion Fachkanal

In einem freien Meinungsaustausch aussern verschiedene
Redner die Meinung, dass der dreistufige Absatzkanal ge-
geniuber anderen Vertriebswegen an Bedeutung verliert.
Als wichtigstes Argument wird die Leistung in der Ausstel-
lung bezeichnet. Die Preisstrukturen in diesem Bereich flih-
ren immer wieder zu Diskussionen mit verunsicherten Kun-

den, die die Intransparenz, sowohl bei Preisangaben als
auch bei Qualitatsvergleichen, beméangeln.

Wichtig in diesem Zusammenhang ist, dass allfallige Ande-
rungen in diesem Bereich rechtzeitig und klar den Installa-
teuren kommuniziert werden. %85

[..]

1310. Der Inhalt des Gesprachs wurde unvollstandig
wiedergegeben, was sich bereits daraus ergibt, dass die
erwahnte Protokollstelle mit dem Satz eingeleitet wird
«In einem freien Meinungsaustausch dussern verschie-
dene Redner die Meinung]...].»

1311. Der Inhalt der Diskussion ergibt sich daraus, dass
die Diskutierenden sich einig waren, «dass der dreistufi-
ge Absatzkanal gegeniiber anderen Vertriebswegen an
Bedeutung verliert.» Dieser Punkt kam bereits an der
Sitzung vom 4. November 2009 zur Sprache (vgl.
Rz 1261%6) und bedeutet, dass der dreistufige Ver-
triebskanal Marktanteile verlor.

1312. Der Grund fiur diesen Marktanteilsverlust ergibt die
nachste Textpassage: «Als wichtigstes Argument wird
die Leistung in der Ausstellung bezeichnet. Die Preis-
strukturen in diesem Bereich fiilhren immer wieder zu
Diskussionen mit verunsicherten Kunden, die die In-
transparenz, sowohl bei Preisangaben als auch bei Qua-
litdtsvergleichen, beméngeln. Aus dieser Passage folgt,
dass die «Ausstellungen» und die «Preisstrukturen in
diesem Bereich» und «Intransparenz, sowohl bei Preis-
angaben und bei Qualitdtsvergleichen»» zur Sprache
kamen. Mit Preisstrukturen in den Ausstellungen und
Preisangaben in diesem Bereich kdnnen nur die Brutto-
preise gemeint sein, da in den Ausstellungen anerkann-
termassen Bruttopreise angeschrieben sind. Gesprachs-
thema waren folglich erneut die Marktanteilsverluste und
in diesem Zusammenhang die Bruttopreise. Gemass der
Logik der Besprechung der Kooperation Sanitar Schweiz
vom 4. November 2009 (vgl. Rz 1261%7) konnten die
Marktanteilsverluste mit der Senkung der Bruttopreise
begegnet werden.

1313. Vor diesem Hintergrund ist die nachste Textstelle
zu lesen: «Wichtig in diesem Zusammenhang ist, dass
allféllige Anderungen in diesem Bereich rechtzeitig und
klar den Installateuren kommuniziert werden.»%® Es
steht damit fest, dass Anderungen in den «Preisstruktu-
ren» oder «Preisangaben» den Installateuren «rechtzei-
tig und klar» kommuniziert werden sollten. Die Forde-
rung, Preisdnderungen «rechtzeitig und klar» zu kom-
munizieren, musste sich zudem an Sanitas Troesch
richten, da Sanitas Troesch ihre Absicht, die Bruttoprei-
se zu senken, anlasslich der Sitzung vom 4. November
2009 im Kooperationsrat erwahnt hatte. Der Umstand,
dass die Anderung den Installateuren kommuniziert
werden sollte, andert nichts daran, dass die Bruttopreise

%1 Act. 371.16.

982 Act. 371.14, 33; Act. 371.07, 7, 8; Act. 371.16.
%3 Act. 371.02, 2; Act. 371.16.

%4 Act. 371.16

985 Act. 356, 221.

%6 Act. 356, 215.

%7 Act. 356, 215.

988 Act. 356, 221.
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und deren rechtzeitige Mitteilung auch Gesprachsge-
genstand zwischen den gréssten sich konkurrierenden
Sanitargrosshandlern der Schweiz war. Ferner ist be-
weisen, dass auch die Ubrigen Sanitargrosshandler von
einer rechtzeitigen und klaren Kommunikation der Brut-
topreissenkung profitierten, da sie von ihren Installateur-
Kunden jeweils umgehend Uber Preisanderungen der
Konkurrenz informiert wurden (vgl. dazu Rz 1418, 1762)
und somit genligend Zeit erhielten, ihre eigenen Preise
an diejenigen von Sanitas Troesch auszurichten.

1314. Wie sogleich noch ausgefiihrt wird, erfolgte die

Kommunikation der Preisédnderung durch Sanitas Tro-

esch «rechtzeitig und klar» (vgl. unten Rz 1335,

B.5.2.4.4(ii)a).

b. 2011 waére ein giinstiger Zeitpunkt fiir eine
Bruttopreissenkung gewesen

1315. Gemass einer PowerPoint-Prasentation mit dem
Titel «Markt und Konkurrenzsituation Bad» vom Novem-
ber 2009 von Sanitas Troesch verfligten Richner/Gétaz

(CRH) Ende 2009 im dreistufigen Sanitargrosshandel
Uber [35-40] % Marktanteile gegenuber [40-45] % von
Sanitas Troesch. Die drittplatzierte Sabag verfugte Uber
rund [5-10] % der Marktanteile und damit Gber rund ei-
nen Viertel der Marktanteile von CRH und einem Funftel
der Markanteile von Sanitas Troesch.%8°

1316. Diese Marktanteilsanalyse von Sanitas Troesch
zeigt einerseits, dass CRH die zweitstarkste Marktpositi-
on in der Schweiz innehatte und andererseits, dass sich
die beiden Unternehmen im Wesentlichen unabhangig
vom Ubrigen Markt verhalten konnten, zumal sie insge-
samt ca. [80-85] % des Marktes auf sich vereinigten. Der
Markt war fir die beiden Unternehmen entsprechend
transparent. Sie brauchten vor allem darauf zu achten,
wie sich das Gegeniber auf dem Markt verhielt, insbe-
sondere auch in Bezug auf die Bruttopreissetzung.

1317. Wie der Verlauf des Eurokurses zeigt, ware 2011
ein gunstiger Zeitpunkt gewesen fur die Durchfuhrung
der Bruttopreissenkung:

Abbildung 10: Wechselkursentwicklung und Wechselkurse des SGVSB
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Quellen: Eigene Darstellung.

Wechselkurs: Schweizerische Nationalbank (SNB), Zinssatze und Devisenkurse (monatlich), stand 31. Januar 2014,

www.snb.ch>Publikationen>Statistische Publikationen.

Wechselkurs SGVSB: Beilage 4 der SGVSB Artikelverwaltung (Act. 429) und Sortimentskommission Sitzung 04 und 05 /2007

(Act. 352, 454).

1318. Die rote Linie zeigt den Eurokurs (Euro/CHF), wie
der SGVSB ihn zusammen mit seinen Mitgliedern im
Rahmen der Sortimentskommission bestimmte (vgl.
dazu Rz 1980 ff.). Die blaue Linie zeigt den Kursverlauf
gemass Schweizerischer Nationalbank. Es fallt auf, dass
der Europreis gegenuber dem Schweizer Franken ab
2009 stark an Wert verlor. Die Abwertung setzte sich
Uber das ganze Jahr 2010 hinweg fort. Aus diesem Um-

stand folgt, dass eine Ankiindigung der Senkung der
Bruttopreise im Jahr 2010 mit sinkenden Eurokursen gut
begrindbar gewesen ware. Es war also nicht zwingend,
dass die Bruttopreissenkung durch alle Sanitargross-
handler im Jahr 2011 angeklndigt und im Jahr 2012

%9 Act. 371.14, 5.
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durchgefiihrt werden musste. Es bestand vielmehr die
Handlungsalternative, die Preissenkung im Jahr 2010
anzukindigen und im Jahr 2011 durchzufiihren.

1319. Obwohl Sanitas Troesch dem SGVSB im Sep-
tember 2009 und am 4. November 2009 die bevorste-
hende Bruttopreissenkung angekundigt hatte und im
Jahr 2010 ein ginstiger Augenblick fur die Anklindigung
einer Bruttopreissenkung gewesen ware, handelten die
Konkurrenten nicht und warteten mit der Bruttopreissen-
kung zu. Wie aus der Sitzung der Kooperation Sanitér
Schweiz vom 5. Mai 2010 folgt, erwarten die Sani-
targrosshandler eine rechtzeitige und klare Kommunika-
tion der Bruttopreissenkung.

1320. Ohne auf die Vorankiindigung durch [...] Sanitas
Troesch einzugehen, anerkannte CRH in ihrer Stellung-
nahme vom 21. Dezember 2012 in Ubereinstimmung
damit fest, dass die Bruttopreissenkung fir das Jahr
2012 «grundsétzlich keine Uberraschung» gewesen
sei.9%0
(ili) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1321. Sanitas Troesch bringt erstens vor, der Entscheid
von Sanitas Troesch die Bruttopreissenkung zu ver-
schieben, sei ohne Kontaktierung der Konkurrenz ge-
schehen. Damals sei noch nicht entschieden worden,
die Bruttopreissenkung auf den 1. Januar 2012 zu ver-
schieben, sondern lediglich die Bruttopreissenkung zu
verschieben.®®! Sanitas Troesch bestreitet zweitens,
dass die Bruttopreissenkung anlasslich der Sitzung der
Kooperation Sanitar Schweiz vom 5. Mai 2010 diskutiert
worden sei. Aus dem Satzteil «dass allféllige Anderun-
gen in diesem Bereich rechtzeitig und klar den Installa-
teuren kommuniziert werden» kdénne nicht hergeleitet
werden, dass Uber die Bruttopreissenkung diskutiert
worden sei. Zudem sei unklar, wer diesen Satz geaus-
sert habe. Er stamme von den Sanitarinstallateuren.
Drittens sei die Aussage nicht ursachlich fir die Hohe
der Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch, CRH, Sa-
bag und Innosan.®92

1322. Die Vorbringen von Sanitas Troesch Uberzeugen
nicht. Was den ersten Punkt des Verschiebungsent-
scheides betrifft, ist darauf hinzuweisen, dass dieser
Entscheid die telefonische Kontaktaufnahme von Sa-
nitas Troesch mit dem SGVSB am 16. September 2009
und die Diskussion im Kooperationsrat vom 4. Novem-
ber 2009 nicht ungeschehen macht. Tatsache bleibt,
dass Sanitas Troesch die Konkurrenz ber ihre Absicht,
die Bruttopreise um 20 % zu senken, informiert hat. Der
Verschiebungsentscheid erklart auch nicht, aus welchem
Grund Sanitas Troesch die Konkurrenz Uber ihr Preis-
senkungsvorhaben informiert hat. Wie dargelegt, sollte
dadurch nicht der Wettbewerb geférdert werden, viel-
mehr lag der Grund darin, sdmtliche Sanitargrosshandler
im dreistufigen Absatzmarkt dazu zu bewegen, die Brut-
topreise im ungefahr gleichen Umfang zu senken. Der
Entscheid, die Bruttopreissenkung zu verschieben an-
dert an dieser Absicht nichts. Darlber hinaus sind die
Ereignisse nach diesem Entscheid auch in die Beweis-
wirdigung einzubeziehen.

1323. Zweitens bestreitet Sanitas Troesch, dass am
5. Mai 2010 im Kooperationsrat die Bruttopreissenkung

diskutiert worden sei. lhr Vorbringen basiert auf einer
isolierten Interpretation eines Einzelsatzes. Im Rahmen
der Beweiswilrdigung ist jedoch das Gesamtbild ent-
scheidend. Wie bewiesen (vgl. Rz 1310-1313), ergibt
sich aus dem Kontext der Textstelle, dass die Brutto-
preise und deren Senkung Diskussionsgegenstand war.
Diese Preissenkung von Sanitas Troesch sollte «recht-
zeitig und klar» angekundigt werden. Es kann dahinge-
stellt blebien, ob die Forderung der rechtzeitigen Ankin-
digung von den Sanitarinstallateuren stammt. Denn die-
ser Umstand andert nichts daran, dass auch die Sani-
targrosshandler an der Unterredung teilnahmen und von
der rechtzeitigen Mitteilung profitieren wirden. Die
rechtzeitige Kommunikation versetzte sich in die Lage,
ihr Geschaftsgebaren auf Sanitas Troesch auszurichten.
Dies wiederum lag in der Absicht von Sanitas Troesch,
die ihre Absichten andernfalls nicht der Konkurrenz mit-
geteilt hatte.

1324. Schliesslich ist Sanitas Troeschs Einwand, die
Aussage sei nicht ursachlich fir die Hohe der Brutto-
preissenkung der Sanitargrosshandler, einflusslos auf
die Beweisflihrung. Vorab steht fest, dass Sanitas Tro-
esch die ungefahre Hohe ihrer Bruttopreissenkung —
namlich 20 % — ohnehin bereits am 16. September 2009
angekundigt hatte. Ferner haben die Wettbewerbsbe-
hérden nicht nachzuweisen, dass ein einzelner Satz eine
Koordinierung der Preissetzung zur Folge hatte, sondern
sie haben samtliche Beweismittel frei zu wurdigen.

1325. Sabag meint, sie sei aufgrund der Marktstarke von
Sanitas Troesch und CRH eine Preisnehmerin. Sie ver-
fuge nicht Gber ausreichend Marktanteile, um gegeniber
den Konkurrenten eine Vorreiterrolle einzunehmen. lhr
kénne daher nicht vorgeworfen werden, dass sie
2010/2011 noch keine Bruttopreissenkung vollzogen
habe. Gemass Sabag geniigt die Darstellung der Eu-
rokurse nicht, um daraus zu schliessen, dass 2011 ein
glnstiger Zeitpunkt fur die Bruttopreissenkung gewesen
ware. «In einer von den Nachwirkungen der Finanzkrise
geprdgten Geschéftsperiode erschein[e] es denn auch
wenig seriés, allein gestiitzt auf die Euroabwertung ab
2008 einen giinstigen Augenblick fiir eine Bruttopreis-
senkung im Jahr 2010 ableiten zu wollen.»%%3

1326. Die Ausfuhrungen von Sabag sind unzutreffend.
Aus dem Umstand, dass Sanitas Troesch und CRH sich
weitgehend unabhangig vom Markt verhalten konnten,
folgt nicht im Umkehrschluss, dass Sabag nicht geni-
gend Marktstarke besass, um eine eigenstandige Brut-
topreissenkung als «Vorreiterin» durchzufiihren. In logi-
scher Hinsicht bedeutet die Existenz zweier «starker»
Unternehmen nicht, dass alle anderen Unternehmen
«schwach» sind. In faktischer Hinsicht ist anerkannt,
dass Sabag 2012 eine Bruttopreissenkung durchgefuhrt
hat. Daraus folgt, dass Sabag die Finanzkraft besass,
eine Bruttopreissenkung durchzufiihren. Fraglich ist also
nicht, ob Sabag eine Bruttopreissenkung hatte vollzie-
hen kénnen, sondern einzig, weshalb Sabag eine solche
Bruttopreissenkung zur gleichen Zeit wie Sanitas Tro-
esch und CRH im Jahr 2012 und nicht bereits vorher

90 Act. 349, Rz 60.
%1 Act. 932, Rz 240.
92 Act. 932, Rz 287 f.
993 Act. 892, Rz 49 f.
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vollzogen hat. Es ist bewiesen, dass Sabag seit 2009
Uber die Bruttopreissenkungsabsichten von Sanitas Tro-
esch im Umfang von 20 % unterrichtet war und daruber,
dass diese Preissenkung 2011 hatte stattfinden sollen
(vgl. Rz 1262, Rz 1326). Das Abwarten von Sabag ist
vor diesem Hintergrund und der Tatsache, dass sich
Sabag bereits in der Vergangenheit mit dem gesamten
Sanitérgrosshandelsmarkt abgestimmt hatte, ein weite-
res Beweiselement, das fur eine Koordinierung der Brut-
topreissenkung mit Sanitas Troesch spricht.

1327. Schliesslich ist Sabags Kritik an der Eurokursana-
lyse unbegriindet. Sabag legt nicht dar, was sie mit «ei-
ner von Nachwirkungen der Finanzkrise geprdgten Ge-
schéftsperiode» meint. Zudem ist nicht ersichtlich, wes-
halb diese Aussage die Beweisfihrung der Wettbe-
werbsbehorden in Frage stellen soll. Sabag legt auch
nicht dar, weshalb die Eurokursanalyse nicht «seribés»
sein sollte. Sie vermag schliesslich auch nicht darzule-
gen, weshalb die Eurokursanalyse nicht geeignet sein
soll, zu beurteilen, ob ein gewisser Zeitpunkt fur eine
Preissenkung glinstig gewesen ware.

1328. Bringhen, Burgener, CRH, Innosan, Kappeler,
Sanidusch und der SGVSB aussern sich nicht zu diesem
Sachverhaltsabschnitt. Insgesamt vermdégen die Partei-
vorbringen nicht zu Uberzeugen. Die Wettbewerbsbe-
hérden gelangen daher zum nachfolgenden Beweiser-
gebnis.

(iv)
1329. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch die Brutto-
preissenkung 2011 verschob, weil das Unternehmen ein
neues Computerprogramm einfuhrte. Sie verschob die

Bruttopreissenkung, obwohl aus ihrer Sicht eine Brutto-
preissenkung im Jahr 2011 sinnvoll gewesen ware.

Beweisergebnis

1330. Es ist bewiesen, dass im Jahr 2010 der Euro ge-
genuber dem Schweizer Franken stark an Wert verlor. In
Ubereinstimmung mit den subjektiven Einschatzungen
von Sanitas Troesch ist somit auch aus objektiver Sicht
dargetan, dass das Jahr 2011 ein glnstiger Zeitpunkt
gewesen ware, um die angeklndigte Bruttopreissenkung
durchzufihren. Es ist bewiesen, dass Gétaz und Richner
(CRH) Uber eine starke Marktposition verfligten. Es ware
fir Gétaz und Richner (CRH) im Jahr 2010 daher mog-
lich gewesen, eine Preissenkung selbstandig durchzu-
fuhren. Der Umstand, dass Sanitas Troesch ein neues
Computersystem einfiihrte, hatte es CRH erlaubt, Sa-
nitas Troesch mit der Ankiindigung einer Preissenkung
im Jahr 2010 mit Geltung ab dem Jahr 2011 ernsthaft in
Bedrangnis zu bringen.

1331. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch, Gétaz und
Richner (CRH) und der SGVSB im Rahmen der Koope-
ration Sanitdr Schweiz im Beisein des Installateur-
Verbands erneut Uber die Bruttopreissenkung diskutier-
ten. Es ist bewiesen, dass den Sanitarinstallateuren eine
Preisanderung rechtzeitig und klar kommuniziert werden
sollte. Es steht ebenfalls fest, dass diese Forderung im
Beisein von Sanitas Troesch, Richner, Gétaz und dem
SGVSB schriftlich festgehalten wurde. Es steht fest,
dass auch die Sanitdrgrosshandler davon profitieren
wilrden, wenn eine Bruttopreissenkung den Sanitérin-
stallateuren rechtzeitig und klar kommuniziert wirde.

Ausserdem steht fest, dass die Bruttopreissenkung im
Jahr 2012 der Erwartung von CRH entsprach.

1332. Funf Beweiselemente sprechen dafirr, dass sich
die genannten SGVSB-Grossisten dem Verhalten von
Sanitas Troesch anpassen wollten und darauf warteten,
bis Sanitas Troesch die Bruttopreise senkten, um dann
zu entscheiden, wie sie im Detail ihre Bruttopreissen-
kung durchfiihren wirden:

i. die Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch wur-
de auf das Jahr 2012 verschoben;

i. CRH oder Sabag hatten im Jahr 2011 die Brutto-
preise alleine senken kdnnen;

iii. der Kooperationsrat forderte von Sanitas Troesch,
dass eine Bruttopreissenkung «rechtzeitig und
klar» kommuniziert werden sollte;

iv. Richner/Gétaz (CRH) und Sabag hatten im Rah-
men der SGVSB-Vorstandssitzung vom 2. De-
zember 2009 diskutiert, «wie der Sanitdrfachhan-
del mit der durch Sanitas Troesch angekiindigten
Bruttopreissenkung fiir 2011 umgehen soll»%%;

v. in der Vergangenheit hatten samtliche Sani-
targrosshandler Bruttopreissenkungen und die
damit einhergehenden Rabattsenkungen koordi-
niert (vgl. fir das Jahr 1997 [Rz 822 f], fur das
Jahr 1998, inkl. Margen [Rz 841], fir das Jahr
1999 [Rz 865 f.], fur das Jahr 2001 [Rz 935 ff],
selektiv fir das Jahr 2003 [Rz 1036 ff.] und fiir das
Jahr 2004/2005 [Rz 1140 ff., Rz 1159, Rz 1183]).

B.5.2.4.4 2011: Die Ankiindigung der Bruttopreis-

senkung 2012 im Umfang von 20 %
(i) Beweisthema

1333. Im Folgenden wird Beweis darlber gefuhrt, wann
Sanitas Troesch ihrer Bruttopreissenkung auf das Jahr
2012 hin kommunizierte. Ferner wird Beweis daruber
gefiihrt, wann die Sanitargrosshandler von dieser defini-
tiven Bruttopreissenkung erfuhren. Schliesslich wird
Beweis dariber gefiihrt, ob diese Ankiindigung den (b-
rigen Sanitargrosshandlern geniigend Zeit einraumte,
um ihr Verhalten mit Bezug auf die Bruttopreissenkung
von Sanitas Troesch zu bestimmen.

(ii)
1334. Den Wettbewerbsbehérden liegen die folgenden
objektiven Beweismittel vor: Das Preissenkungsschrei-
ben von Sanitas Troesch vom April 2011, eine Power-
Point-Prasentation von [...] Sanitas Troesch vom 2. Mai
2011, ein schriftlicher Bericht der Sitzung der Kooperati-
on Sanitdr Schweiz vom 11. November 2011, eine Viel-
zahl von Rundschreiben des SGVSB an seine Mitglieder

zwischen den Jahren 1999-2011, eine E-Mail [...] vom
SGVSB vom 27. April 2007, eine E-Mail von [...] Gétaz

Beweismittel und Beweiswiirdigung

94 Act. 358, Vorstandsprotokoll 6/2009, 931.
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(CRH) vom 27. April 2011, eine E-Mail von [...] Bringhen
vom 28. April 2004, eine E-Mail von [...] Sabag vom
27. April 2011 und, ein Schreiben des SGVSB vom
2. Juli 2004. Die objektiven Beweismittel werden durch
die folgenden subjektiven Beweismittel erganzt: Die
Aussagen von [...] Sanitas Troesch, [...] Sabag, [...]
SGVSB, [...] Bringhen, [...] San Vam und [...], dem ehe-
maligen Datenverantwortlichen des SGVSB. Schliesslich
liegt den Wettbewerbsbehoérden noch eine schriftliche
Stellungnahme von CRH vom 20. Dezember 2012 vor.

a. Kommunikation im April 2011

1335. Im April 2011 versandte Sanitas Troesch das fol-
gende Schreiben an die Sanitarinstallateure:

[.]

Aus uns bekannten Griinden sind die Bruttopreise (ber die
letzten Jahre kontinuierlich gestiegen und heute aus Sicht
der privaten Kunden auf einem zu hohen Niveau. Mit dieser
Preisentwicklung hat sich auch die Preisschere zwischen
uns als dreistufigem Fachhandel und den Direktanbietern
wie Detailhandler, Baumarkte, Internethandler und Anbieter
aus dem angrenzenden Ausland gedffnet. Dadurch hat die
Attraktivitat fir den Direkteinkauf von Badeinrichtungen bei
den Privatkunden zugenommen.

Wir haben deshalb beschlossen, die Bruttopreise per
1. Januar 2012 um 20 % zu senken. Die Bruttopreissen-
kung erfolgt auf den gréssten Teil unseres Sortiments. Hin-
zu kommen eine allfallige Teuerung seitens unserer Liefe-
ranten und eine Anpassung des Transportkostenanteils von
heute 2.5 % auf 3 %, da dieser neu auf einer tieferen
Preisbasis erhoben wird. Von der Preissenkung ausge-
nommen sind die Sortimentsgruppen Boiler, Waschma-
schinen, Waschetrockner und die Montage der Armatu-
ren.9%

[.]

1336. Das Schreiben bestéatigt die am 16. September
2009 vom Leiter Verkauf und Marketing von Sanitas
Troesch [...] gegenliber dem SGVSB-Sekretar [...] tele-
fonisch angekiindigte Preissenkung um 20 % durch Sa-
nitas Troesch. Damit steht fest, dass Sanitas Troesch
ihre Mitteilung tatsachlich umgesetzt hat. Dem SGVSB
und seinen Mitgliedern signalisierte Sanitas Troesch
dadurch, dass sie sich an ihre Anklndigung hielt.

1337. Das Schreiben vom April 2011 besagt, dass «die
Bruttopreise per 1. Januar 2012 um 20 %» gesenkt wir-
den. Das heisst, die Ankundigung der Preissenkung
folgte mehr als acht Monate vor dem offiziellen Inkraft-
treten der angekundigten Bruttopreissenkung. Dieser
Umstand kann nicht losgeldst von der Sitzung der Ko-
operation Sanitar Schweiz vom 5. Mai 2010 betrachtet
werden. Damals forderten die Sitzungsteilnehmer von
Sanitas Troesch, dass diese eine allfallige Bruttopreis-
senkung «rechtzeitig und klar» kommunizieren sollte.
Sanitas Troesch signalisierte also auch durch den Zeit-
punkt ihrer Kommunikation, dass sie sich an die Forde-
rungen der Sitzungsteilnehmer hielt.

1338. Betrachtet man im Ubrigen die entsprechenden
Preissenkungsschreiben aus dem Jahr 2004, mit denen
die Kundschaft Uber die Bruttopreissenkung fiir das Jahr
2005 vorbereitet wurde, steht fest, dass diese von Sa-
nitas Troesch im Juni 2004 und vom SGVSB im Juli
2004 versandt wurden.?®®¢ Mit Bezug auf die Preissen-
kung im Jahr 2005 versandten die Sanitargrosshandler

ihre Schreiben zur Anklindigung der Preissenkung also
zwei bis drei Monate spater als dies Sanitas Troesch im
Jahr 2011 tat. Schliesslich ist zu bedenken, dass Sabag
und CRH ihre Preissenkungsschreiben fir die Brutto-
preise des Jahres 2012 im Oktober versandten.

1339. Anlasslich der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 11. November 2011 hielt [...] Sanitas Tro-
esch zudem mit Bezug auf die Bruttopreissenkung von
2012, es handle sich um eine «friihzeitig publizierte
Senkung der Bruttopreise.»%%"

1340. Die objektiven Beweismittel zeigen, dass die Brut-
topreisankiindigung frih erfolgte und sich Sanitas Tro-
esch an ihre Angaben vom 16. April. 2009 bzw. vom
5. Mai 2010 hielt.

1341. Die Parteien wurden mit den objektiven Beweis-
mitteln konfrontiert und gaben verschiedene Antworten
zu den Grinden, weshalb Sanitas Troesch bereits im
April 2011 ihre Preissenkung fir das Folgejahr kommu-
nizierte:

1342. Der Leiter Zentraleinkauf Bad von Sanitas Tro-
esch [...] gab zu Protokoll, durch die Kommunikation im
April 2011 hatten sich die Sanitarinstallateure einstellen
kénnen und somit nicht falsch gerechnet, also den fal-
schen Rabatt gegeben.9%

1343. Der Datenmanager des SGVSB [...] meinte, der
Installateur musse den Rabatt kennen, da er diesen dem
Kunden gewahre. Bei einer solchen Senkung miisse der
Kunde wissen, dass er weniger Rabatt erhalte.®%°

1344. [...] Bringhen gab an, dass der Klient bei grossen
Projekten den Preis kennen misse. Diese Preise wir-
den mindesten sechs Monate garantiert. Die Installateu-
re wollten zumindest sechs Monate im Voraus informiert
werden. Dies sei z.B. im Markt fiir Plattchen anders, wo
der Tagespreis zahle.1000

1345. [...] San Vam sagte aus, es habe sich beim
Schreiben vom April 2011 um generelle Uberlegungen
von Sanitas Troesch gehandelt und keine definitive Ent-
scheidung. Fir eine definitive Entscheidung ware der
Zeitpunkt «sehr friihy» 1001

1346. Der damalige Datenverantwortliche des SGVSB
[--.] gab zu Protokoll, die Kommunikation im April 2011
sei erfolgt, damit sich die Installateure hatten vorbereiten
kdnnen. Auf Nachfrage der Wettbewerbsbehorden, dass
sich auch die Konkurrenten hatten anpassen kénnen,
meinte er, dass dies vorstellbar sei. Es sei darum ge-
gangen, dass sich alle hatten anpassen kénnen.1002

1347. [...] Sabag sagte aus, dass es eine lange Vorlauf-
zeit brauche. Um die Bruttopreiskataloge fir das nachste
Jahr zu drucken, brauchte Sabag die Preise im Som-
mer.1003

95 Act. 371.01, 25.

9% Act. 529.06.

%7 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitéar Schweiz,
11. November 2011, 232 f.

% Act. 286, Zeile 246 ff.

99 Act. 306, Zeile 188 ff.

1000 Act. 298, Zeile 57 ff.

1001 Act. 307, Zeile 186 ff.

1002 Act. 290, Zeile 354 ff.

1003 Act. 289, Zeile 150 ff.
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1348. Die Vorbringen von [...] Sanitas Troesch und sinn-
gemass [...] vom SGVSB, die Installateure hatten ihre
Rabatte kennen und ihre Kalkulation anpassen muissen,
klingen zwar plausibel. Es ist jedoch zu bedenken, dass
die «Grobkommunikation» von Sanitas Troesch im April
2011 gar noch keine detaillierte Kalkulation zuliess. Sa-
nitas Troesch hatte die Bruttopreise zu diesem Zeitpunkt
gar noch nicht im Detail festgelegt und die neuen Rabat-
te mit den Installateuren gar noch nicht ausgehandelt.
Sanitas Troesch mutierte ihre Preise im System frihes-
tens am 31. Oktober 2011. Die individuellen Konditionen
wurden ferner frilhestens am 15. September 2011 fest-
gelegt.'9%4 Schliesslich wussten die Installateure noch
nicht, ab wann die neuen Offerten mit den neuen Brutto-
preisen gelten wirden. Wie [...] San Vam aussagte, wa-
re denn eine definitive Festlegung der Preise zu diesem
Zeitpunkt auch «sehr friih» gewesen. Daraus folgt, dass
die Kommunikation der Preissenkung im April 2011 zwar
dazu beitragen konnte, dass die Installateure frihzeitig
informiert waren. Mit Bezug auf die konkrete Kalkulation
der Installateure nitzte die frihe Information hingegen,
entgegen den Parteiaussagen, kaum etwas. Die Sanita-
rinstallateure wussten lediglich, dass ihre Rabatte
gleichzeitig mit den Bruttopreisen gekurzt wirden. Die
tatsdchliche Kommunikation der Details der Preissen-
kung an die Installateure erfolge nicht vor Ende Oktober.
Das zeigt, dass den Installateur-Kunden auch noch nach
Ende Oktober geniigend Zeit verblieb, ihre Kalkulation
fur das Jahr 2012 umzustellen.

1349. Auch das Vorbringen [...] von Bringhen, die Brut-
topreise hatten fir sechs Monate garantiert und die Ka-
taloge hatten angepasst werden mussen, vermdgen den
Zeitpunkt der Kommunikation nicht zu erklaren. Die Ga-
rantie der Preise bezog sich auf die jeweils geltenden
Preise. Alle Marktteilnehmer wussten, dass diese jahr-
lich durch die Herausgabe der neuen Bruttopreislisten
anderten. Die Offerten basierten auf diesen neuen Brut-
topreisen. Die Abgaben der Kalkulationsfaktoren an den
SGVSB fur die neuen Kataloge hatten nicht vor Oktober
oder November zu erfolgen und der Katalog erschien
dann im Januar des auf die Kommunikation folgenden
Jahres, weshalb auch dieses Vorbringen den Kommuni-
kationszeitpunkt nicht zu erklaren vermagen.

1350. Wie [...] einraumte, konnte sich durch die Grob-
kommunikation der Bruttopreissenkung die Konkurrenz
auch auf die bevorstehende Anderung des Preisniveaus
einstellen. Sie profitierten von der frGhen Anklndigung
am meisten.

1351. Die Sanitargrosshandler erlangten uber ihre Han-
delspartner bereits im April 2011 Kenntnis Uber dieses
Schreiben und die Preissenkung fiir das Jahr 2012. Sa-
nitas Troesch konnte davon ausgehen, dass die
SGVSB-Mitglieder Uber ihre Preissenkungen Uber ge-
meinsame Handelspartner erfahren wirden. Dies war
auch tatsachlich der Fall, was zwei E-Mail-Nachrichten
vom 27. April 2011 zeigen. Die eine stammt vom Daten-
verantwortlichen des SGVSB [...] und richtet sich an
samtliche SGVSB-Mitglieder,'%% welche die Nachricht
zur Kenntnis nahmen.'%% Die andere Nachricht wurde
von einem Gétaz-Mitarbeiter (CRH) an seine Kollegen
versandt. Er fasst die wichtigsten Punkte des Preissen-
kungsschreibens von Sanitas Troesch folgendermassen
zusammen: « Baisse des prix bruts de -20 %, adaptation

des remises clients, augmentation des frais de trans-
ports de 2.5 % a 3 %. »1007

1352. Abschliessend steht somit fest, dass auch die
Parteiaussagen nichts am Beweisergebnis andern, dass
Sanitas Troeschs Kommunikation der Preissenkung flr
das Jahr 2012 im April 2011 fruh erfolgte. Dadurch er-
hielt auch die Konkurrenz Zeit, sich auf die Bruttopreis-
niveausenkung einzustellen und entsprechend zu rea-
gieren.

b. Sanitas Troesch rechnete damit, dass die
Konkurrenz sich anpassen wiirde

1353. Dieses Beweisresultat ist in den vorerwahnten
Kontext zu ricken: [..] Sanitas Troesch hatte den
SGVSB bereits im September 2009 Uber die bevorste-
hende 20 %-Preissenkung informiert. CRH und Sabag
ware die Moglichkeit offen gestanden, eine Bruttopreis-
senkung zeitlich vor Sanitas Troesch durchzufiihren.
Das Jahr 2011 ware ein gunstiger Zeitpunkt gewesen.
Gétaz, Richner (beide CRH) und Sabag hatten sich im
Rahmen des SGVSB-Vorstands am 2. Dezember 2009
ndaruber unterhalten, wie sie mit der Ankindigungen
von Sanitas Troesch umgehen sollten. Am 5. Mai 2010
forderten die Sitzungsteilnehmer von Sanitas Troesch,
die Bruttopreissenkung rechtzeitig und klar zu kommuni-
zieren. Bereits in den Jahren 1997 und 2005 hatte der
gesamte Sanitargrosshandelsmarkt die Bruttopreise und
die Rabatte gemeinsam gesenkt. Im Gesamtkontext
dieser Beweismittel ist davon auszugehen, dass die
Ankundigung frih erfolgte, damit sich die Konkurrenten
Sanitas Troesch anpassen konnten. Auf diese Weise
sollte das Bruttopreisniveau im gesamten Markt gesenkt
werden, ohne dass die Sanitargrosshandler das Risiko
von wesentlichen Marktanteilsverlusten einzugehen
hatten. Es ist kein verninftiger anderer Grund ersicht-
lich, weshalb Sanitas Troesch ihrer Konkurrenz am
16. September 2009 eine Preissenkung ankundigen
sollte, die schliesslich auf den 1. Januar 2012 von den
grossten Sanitargrosshandlern umgesetzt wurde.

1354. Gegen dieses Beweisergebnis spricht eine Slide
einer hausinternen PowerPoint-Prasentation, welche
[...], der fur die Preissenkung von Sanitas Troesch zu-
standig war, am 2. Mai 2011 hielt. Die von ihm verwen-
dete PowerPoint-Prasentation mit dem Titel «Konzept
Bruttopreissenkung 2012/Rektifikat 1» enthalt eine Slide
zum Verhalten der Konkurrenz. Er fihrte folgendes aus:

Grundsatz: Wir fallen den Entscheid aufgrund unserer ei-
genen Uberzeugung und ohne Kenntnis, was die Konkur-
renz vor hat oder wie sie sich verhalten wird!1008

1004 Act. 371.01, 17.

1005 Act. 372.36.

1006 \/gl. etwa die interne Ubermittiung der Nachricht bei der Bringhen
AG, Act. 373.01, bei der Sabag, Act. 374.05, oder die Ausflihrungen
von CRH fiir Gétaz und Richner, Act. 349, 24 f. Rz 59.

1007 Act. 370.07.

1008 Act. 371.01, Folie 15 von 19.
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1355. Die Aussage «Wir fallen den Entscheid [...] ohne
Kenntnis, was die Konkurrenz vor hat» kann dahin aus-
gelegt werden, dass sich Sanitas Troesch unabhangig
von ihren Konkurrenten verhalten wollte. Die isolierte
Betrachtung dieser Aussage auf der PowerPoint-Slide
vermag jedoch keinen solchen Beweis zu erbringen.
Diese Slide ist wiederum in den Gesamtkontext der Ubri-
gen Beweismittel einzubetten. Es steht fest, dass der
Vortragende [...] bei der Koordination der Preissenkun-
gen 1997 und 2005 mit dem SGVSB und seinen Mitglie-
dern massgeblich beteiligt war. Es steht fest, dass der
Vortragende den SGVSB am 16. September 2009 tele-
fonisch kontaktiert und (ber die von Sanitas Troesch
beabsichtigte 20 %-Bruttopreissenkung informiert hatte.
Es steht fest, dass der Vortragende die Bruttopreissen-
kung im Rahmen der Kooperationssitzung vom 4. No-
vember 2009 denselben SGVSB-Mitgliedern wie in den
Vorjahren bestatigt und mit ihnen dartber diskutiert hat-
te. Es steht fest, dass der Vortragende am 5. Mai 2010
in der Kooperation Sanitdr Schweiz anwesend war, als
es darum ging allfallige Preisdanderungen «rechtzeitig
und klar» zu kommunizieren. Es steht fest, dass er das
Preissenkungsschreiben vom April 2010 persénlich ver-
fasste und unterzeichnete.'®® Diese Verhaltensweisen,
sind fiir die Beantwortung der Frage, ob Sanitas Troesch
sich mit den Konkurrenten koordinieren oder sich unab-
hangig von ihnen verhalten wollte, entscheidend. Diese
Verhaltensweisen werden durch die die Formulierung
auf der Slide nicht rickgangig gemacht. Schliesslich ist
zu beachten, dass der ehemalige CEO von Sanitas Tro-
esch [...] anlasslich seiner Einvernahme vom 15. Okto-
ber 2012 zu Protokoll gegeben hat, dass sich Geschafts-
fuhrer, welche sich nicht an die internen Spielregeln
bezlglich Kartellrecht hielten, entlassen wirden. Es
gebe «eine Null-Toleranz Grenze». Es gebe «kei dumms
Gschnorr». Weder Treffen noch Gesprache mit der Kon-
kurrenz seien erlaubt.''® Vor diesem Hintergrund ist es
nachvollziehbar, dass der Prasentierende [...], welcher
sich mehrfach mit der Konkurrenz getroffen und unter-
halten hatte, diesen Umstand in der PowerPoint-
Prasentation gegenlber seinen Mitarbeitern nicht er-
wahnte.

1356. Es ist davon auszugehen, dass dieses zusatzliche
Wissen es [...] erlaubte, das mogliche Verhalten der
Konkurrenz besser einzuschatzen, als er es vordergrin-
dig angab. Er wusste um die nahe Mdglichkeit, dass die
Konkurrenz sich gleich wie in den Vorjahren verhalten
wirde. Erstens hat er sich mehrfach mit der Konkurrenz
darUber unterhalten. Zweitens waren die beiden gréss-
ten Konkurrenten von Sanitas Troesch CRH (bzw. Rich-
ner und Gétaz) und Sabag, zusammen vereinigten CRH,
Sabag und Sanitas Troesch Uber [80-85] % der Marktan-
teile im Markt fir Sanitédrgrosshandel. Sanitas Troesch
wusste aufgrund ihrer Mitteilung und den Sitzungen der
Kooperation Sanitas Schweiz vom 4. November 2009
und 5. Marz 2010, dass CRH und Sabag Uber die Brut-
topreissenkung von Sanitas Troesch informiert waren.
CRH und Sabag hatten dennoch bis anhin keine Brutto-
preissenkung durchgeflhrt, obwohl das Jahr 2011 ein
glnstiges Jahr fur eine Bruttopreissenkung gewesen
ware. Dieses Verhalten signalisierte Sanitas Troesch,
dass CRH und Sabag das Verhalten von Sanitas Tro-
esch abwarteten. Sanitas Troesch befand sich daher mit

Bezug auf das Verhalten der Konkurrenz kaum im Un-
gewissen.

(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1357. Bringhen,'®"" Burgener, Kappeler und Sani-
dusch'9'2 geben sinngemass an, erst von Dritter Seite
her von der Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch
erfahren und sich in ihrer Preissetzung unabhéangig ver-
halten zu haben. Diese Vorbringen weichen im Resultat
nicht von den Feststellungen der Wettbewerbsbehdrden
ab, weshalb an dieser Stelle nicht ndher darauf einzuge-
hen ist.

1358. Der SGVSB aussert sich zu diesem Sachverhalts-
abschnitt nicht spezifisch. Er argumentiert sinngemass,
dass sich Sabag und CRH unabhangig verhalten hatten
und dem Marktfiihrer aufgrund seiner Marktstellung der
Marktstruktur gefolgt seien. Der SGVSB geht nicht auf
die tatsachlichen Vorkommnisse und die erfolgte Kom-
munikation ein, sondern stiitzt sich auf Uberlegungen
aus der Literatur.’'3 Er (bergeht, dass wenn erwiese-
nermassen Kontakte zwischen den Konkurrenten statt-
gefunden haben, die darauf abzielen, den Wettbewerb
zu beeinflussen, die von ihm zitierte Literatur keine Aus-
sagekraft besitzt.

1359. Sabag erblickt einen Widerspruch darin, dass die
Wettbewerbsbehoérden einerseits den Sanitarinstallateu-
ren nach der Grobkommunikation der Bruttopreissen-
kung vom April 2011 die Mdglichkeit absprechen im
Detail zu kalkulieren, gleichzeitig den Grosshandler aber
ein koordinierendes Verhalten vorwerfe.1014

1360. Diese Vorbringen Uberzeugen nicht. Sabag Uber-
geht den Umstand, dass die Wettbewerbsbehdrden nicht
isoliert von einem einzelnen Schreiben darauf schlies-
sen, ob die Preissetzung von Sabag unabhangig oder in
Koordination mit Sanitas Troesch erfolgt ist. Vielmehr
sind alle Beweismittel im Kontext auszulegen. Wie be-
reits aufgezeigt, kommuniziert Sanitas Troesch vor dem
Preissenkungsschreiben mit dem SGVSB alleine und im
Rahmen des Kooperationsrates. Ferner besprachen
Sabag, Gétaz und Richner im Rahmen des SGVSB-
Vorstands, wie mit der Preissenkung von Sanitas Tro-
esch umgegangen werden sollte. Uber weitere Beweise-
lemente wird mit Bezug auf Sabag noch weiter unten
eingegangen (Rz 1544 ff., B.5.2.4.8).

1361. Innosan meint aufgrund ihrer Marktgrosse keine
andere Wahl gehabt zu haben, als sich anzupassen. Sie
habe dies jedoch nicht aufgrund einer Koordinierung
getan.1015

1362. Das Vorbringen von Innosan verfangt nicht, da
das Unternehmen bewusst die Bruttopreise von Sabag
Ubernommen hat und somit auf eine eigenstandige
Preispolitik verzichtete (vgl. Rz 1362).

1009 Act. 371.01, 25 f.

1010 Act. 309, Zeile 249 ff.

1011 Act. 891 Rz 97.

1012 Act. 875 Rz 37, Act. 876 Rz 37, Act. 877 Rz 37.
1013 Act. 874, 17 f.

1014 Act. 892, Rz 51.

1015 Act. 890, 15.
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1363. CRH nimmt auf die Ereignisse nach April 2011
Bezug und aussert sich nicht zum Geschehen davor.

1364. Sanitas Troesch bringt vor, die friihe Information
sei aus den folgenden Griinden erfolgt: i) aus Riicksicht
auf die Installateure, i) weil 100°000 Produkte hatten neu
kalkuliert hatten werden mussen iii) sie habe das SAP
neu eingefihrt iv) sei der CEO pensioniert worden.

1365. Sanitas Troesch kritisiert ferner, die Frage an [...]
in Zeile 35516 gseines Einvernahme-Protokolls vom
3. Oktober 2012 sei suggestiv gewesen. Schliesslich
habe Sanitas Troesch nicht gewusst, wie sich die Kon-
kurrenz verhalten wirde.

1366. Die Vorbringen von Sanitas Troesch zielen an der
Sache vorbei. Zum Vorbingen iv) sei vorab festgestellt,
dass nicht ersichtlich ist, was die Pensionierung des
CEO [...] mit der Bruttopreissenkung zu tun haben sollte.
Erstens war [...] im April 2011 (bis ins Jahr 2012) noch
als CEO tatig und zweitens war [...], der Leiter Marketing
und Verkauf von Sanitas Troesch fir die Bruttopreissen-
kung zustandig. Sanitas Troesch begriindet nicht, wes-
halb die Pensionierung einen Einfluss auf die Brutto-
preisankindigung gehabt haben soll. Ein solcher Ein-
fluss ist nicht ersichtlich.

1367. Es kann dahingestellt bleiben, ob und bis zu wel-
chem Grade die Vorbringen i) bis iii) zutreffen. Sie besei-
tigen ndmlich die Tatsache nicht, dass sich auch die

Sanitargrosshandler friihzeitig durch die Ankiindigung
von Sanitas Troesch vorbereiten konnten. Durch die
Vorbringen ist auch nicht erklart, weshalb Sanitas Tro-
esch die Bruttopreissenkung am 16. September 2009
dem SGVSB mitgeteilt hatte und weshalb im Rahmen
der Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom
4. November 2009 in Anwesenheit des SGVSB-
Vorstands Uber die Bruttopreissenkung diskutiert wurde.
Auch ist damit nicht erklart, weshalb im Rahmen der
Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom 5. Mai
2010 in Anwesenheit des SGVSB-Vorstands festgehal-
ten wurde, dass eine Bruttopreissenkung «klar und frih-
zeitig» kommuniziert werden solle. Sanitas Troesch ist
nicht in der Lage, diese Verhaltensweisen zu erklaren.
Diese Verhaltensweisen sind nicht anders zur erklaren,
als dass Sanitas Troesch wollte, dass sich die Konkur-
renten ihrem Verhalten anpassen.

1368. Ebenso wenig ist das Vorbringen zielfiihrend, die
Frage an [...] sei suggestiv gewesen. Erstens entfallt
unabhangig davon, ob die Frage suggestiv war, der ge-
nannte Gesamtkontext nicht. Zweitens zeigt die Proto-
kollstelle, dass die entscheidende Antwort von [...] «Es
geht darum, dass sich alle anpassen kénnen» nicht eine
Antwort auf die angeblich suggestive Frage ist. Die Pro-
tokollstelle lautet folgendermassen:

352 Warum hat Sanitas Troesch im April 2011 bekanntgegeben, dass Sie ihre Preise im
3563  Januar 2012 senken werden?

354  Damit sich die Installateurﬁ darauf vorbereiten kdnnen.

355 Dann kénnen sich die Konkurrenten doch auch anpassen?

356  Ja, das ist vorstellbar.

357  Es geht darum, dass sich alle anpassen kénnen. Aber die Keyplayer der Lieferanten haben
358  sich bereits fruh komplett dagegen gestellt. (Auf Anmerkung beim Verlesen: Dabei ging es
359  um die Diskussion Ende 2009.)

1369. Die Antwort auf die Frage in Zeile 355 erfolgt in
Zeile 356. In Zeile 357 folgt ein eigenstandiger Zusatz
von [...], der nicht eine Antwort auf die Frage in Zeile 355
ist. Die Eigenstandigkeit des Zusatzes zeigt sich daraus,
dass der Zusatz erstens auf einer neuen Zeile protokol-
liert ist und nicht auf der gleichen Zeile wie die Antwort.
Zweitens ist aus dem Wortlaut «Es geht darum, dass
sich alle anpassen kénnen» erkennbar, dass sich diese
Antwort nicht nur auf die Konkurrenten bezieht, nach
denen Zeile 355 fragt. Die Richtigkeit dieser Auslegung
zeigt sich dadurch, dass anlasslich der Diskussion Uber
die Bruttopreissenkung anlasslich der Sitzung der Ko-
operation Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 vom
ganzen dreistufigen Absatzkanal die Rede war und da-
mit auch von den Sanitargrosshandlern. Zudem passt
die Erklarung von [...] zum Umstand, dass Sanitas Tro-
esch am 16. September 2009 den SGVSB (ber seine
Bruttopreissenkung von 20 % vorinformiert hat. Schliess-
lich sei noch einmal auf die Forderung der Sitzungsteil-
nehmer der Sitzung der Kooperation Sanitdr Schweiz
vom 5. Mai 2010 an Sanitas Troesch hingewiesen, die
Bruttopreissenkung «rechtzeitig und klar» mitzuteilen.
Die Forderung erfolgte in Anwesenheit des SGVSB-

Vorstands, welcher durch [...] Gétaz (CRH), den
SGVSB-Sekretar [...] sowie dem damaligen Richner-
Mitarbeiter und Prasidenten des SGVSB [...] reprasen-
tiert wurde, und ebenso interessiert daran war, frihzeitig
Uber die Bruttopreissenkung informiert zu werden, um
sich anzupassen. Der Zusatz von [...] ist auch diesem
Zusammenhang zu lesen. Abschliessend steht fest,
dass dieses Vorbringen von Sanitas Troesch nicht
durchdringt.

1370. Auch das letzte Vorbringen, Sanitas Troesch habe
nicht gewusst, wie sich die Konkurrenz verhalten wirde,
ist nicht zielfiihrend. Sanitas Troesch traf bis im April
2011 von ihrer Seite die notwendigen Vorkehren getrof-
fen, um eine marktweite Koordinierung der Bruttopreis-
senkung zu ermdglichen. Sanitas Troesch bot den Kon-
kurrenten die Koordinierung an. Naturgemass hangt ein

1016 Act. 290, Zeile 355.
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koordinierendes Verhalten vom Zusammenwirken ver-
schiedener Parteien ab. Ob das Zusammenwirken funk-
tioniert, 1asst sich erst beurteilen, nachdem die anderen
Parteien nachgefolgt sind. In einer gewissen Unsicher-
heit liegt nichts Ungewdhnliches. So ist beispielsweise
auch ein Vertragsabschluss mit Unsicherheiten verbun-
den. Es ist nicht sicher, ob der Vertragspartner ein An-
gebot zum Vertragsabschluss annehmen wird. Diese
liegt in der Regel erst mit der Erflllung wirklich fest. Ein
koordinierendes Verhalten wird nicht dadurch zu einem
Verhalten unabhangiger Wettbewerber auf einem Markt
mit funktionierendem Wettbewerb, weil bei der Umset-
zung eine gewisse Unsicherheit besteht, ob alle Konkur-
renten auch tatsachlich nachfolgen werden.

1371. Wie dargelegt (Rz 1353), konnte Sanitas Troesch
davon ausgehen, dass die Konkurrenz ihr Verhalten
anpassen wirde.

(iv)
1372. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch ihre Brut-
topreissenkung auf das Jahr 2012 im April 2011 kom-
munizierte. Die Sanitargrosshandler des SGVSB erfuh-
ren ebenfalls im April 2011 von der Bruttopreissenkung.
Die Anklindigung rdumte den SGVSB-Sanitargross-
handlern gentigend Zeit ein, um ihr Verhalten mit Bezug

auf die Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch zu be-
stimmen.

Beweisergebnis

1373. Dieses Beweisresultat ist in den vorerwdhnten
Kontext zu ricken: [...] Sanitas Troesch hatte den
SGVSB bereits im September 2009 (ber die bevorste-
hende 20%-Preissenkung informiert. CRH und Sabag
ware die Moglichkeit offen gestanden, eine Bruttopreis-
senkung zeitlich vor Sanitas Troesch durchzufiihren.
Das Jahr 2011 ware ein glnstiger Zeitpunkt gewesen.
Gétaz, Richner (beide CRH) und Sabag hatten sich im
Rahmen des SGVSB-Vorstands am 2. Dezember 2009
darlber unterhalten, wie sie mit der Ankindigung von
Sanitas Troesch umgehen sollten. Am 5. Mai 2010 for-
derten die Sitzungsteilnehmer von Sanitas Troesch, die
Bruttopreissenkung rechtzeitig und klar zu kommunizie-
ren. Bereits in den Jahren 1997 und 2005 hatte der ge-
samte Sanitargrosshandelsmarkt die Bruttopreise und
die Rabatte gemeinsam gesenkt.

1374. Im Gesamtkontext dieser Beweismittel ist davon
auszugehen, dass die Ankiindigung im April 2011 erfolg-
te, damit sich die Konkurrenten Sanitas Troesch anpas-
sen konnten. Auf diese Weise sollte das Bruttopreisni-
veau im gesamten Markt gesenkt werden, ohne dass die
Sanitargrosshandler das Risiko von wesentlichen Markt-
anteilsverlusten einzugehen hatten.

B.5.2.4.5 2011: Kommunikation der Bruttopreis-

senkung liber die Hersteller
(i) Beweisthema

1375. In diesem Abschnitt wird Beweis dartber gefiihrt,
ob die Sanitargrosshandler die auf das Jahr 2012 ange-
kindigte Bruttopreissenkung im Jahr 2011 auch Uber
den Umweg der Sanitarhersteller kommuniziert haben,
um sich auf diese Weise Uber das gegenseitige Vorge-
hen zu informieren.

(ii) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1376. Den Wettbewerbsbehdrden liegen folgende Be-
weismittel vor: eine E-Mail-Kette zwischen dem bis 2012
agierenden CEO von Sanitas Troesch [...] und dem Lei-
ter Marketing und Verkauf von Sanitas Troesch [...] und
[...] vom 16. August 2011, die Anhange zu den Begleit-
schreiben zu den Preiserhebungen der Sanitargross-
handler bei den Herstellern der Jahre 2005-2011 (jeweils
vom Monat August), das Protokoll eines Meetings zum
Thema Pricing vom 17. Oktober und 19. Oktober 2011
der Geschéftsleitung von CRH, eine Zeugenaussage
vom ehemaligen Verantwortlichen fir die SGVSB-
Stammdatenverwaltung [...] vom 3. Oktober 2012 und
schliesslich eine Parteiaussage von [...] Gétaz (bzw.
CRH) vom 5. November 2013.

1377. Den Wettbewerbsbehdrden liegen Dokumente mit
dem Titel «Wichtiger Anhang zum Begleitschreiben
Preiserhebung [...]» aus den Jahren 2005-2011 vor. Das
Begleitschreiben von Sanitas Troesch des Jahres 2006
sah folgendermassen aus:

Ausfiillen Preiserhebung

Schreiben Sie diejenigen Preise in die Erhebung, welche
Sie als Verrechnungsbasis im Jahre 2007 anwenden.

Bruttopreisgestaltung

Damit beziglich der Bruttopreisgestaltung keine Missver-
standnisse auftreten, bitten wir Sie, uns dieses Formular
vollstéandig ausgefillt zusammen mit der Preiserhebung bis
spatestens

Mittwoch, 20. September 2006 zu retournieren.

Gegenuber 2006 gestalten wir unsere Bruttoverkaufspreis-
basis 2007 wie folgt:

O Unsere Bruttoverkaufspreisbasis 2007 entspricht unver-
andert derjenigen von 2006 (exkl.

Teuerung).

O Wir fiihren keine Bruttoverkaufspreisliste und verrechnen
nur Grosshandelspreise.

O Wir legen unseren Bruttoverkaufspreis individuell fest.
Die Berechnung lautet wie folgt:

1378. Wie aus dem Begleitschreiben folgt, dienten
Preiserhebungen den Sanitargrosshandlern dazu, her-
auszufinden, wie die Hersteller ihre Preise setzen wir-
den. Sowohl Sanitas Troesch als auch der SGVSB ver-
sandten jeweils sogenannte «Preiserhebungsschreibeny
an die Hersteller. Konkret sollte der Hersteller in einem
von Sanitas Troesch oder dem SGVSB vorgefertigten
Fragebogen angeben, welche Preise der Hersteller fir
das kommende Jahr zu setzen gedachte.018

1379. Das Preiserhebungsschreiben fir das Jahr 2005
war folgendermassen ausgestaltet:

Wie mit Schreiben vom Juni 2004 mitgeteilt, werden wir per
1. Januar 2005 unsere Bruttoverkaufspreise um 11 % sen-
ken. Von dieser Massnahme ausgenommen sind Klo-
settautomaten, Ersatzteile, Boiler, Wasch- und Trockenau-
tomaten.

1917 Sanitas Troesch: Act. 371.18.
1018 Sanitas Troesch: Act. 371.18.
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[.]

O Wir reduzieren unsere Bruttoverkaufspreise 2005 eben-
falls um 11 %.

O Wir nehmen keine Bruttopreisreduktion vor.

O Wir fihren keine Bruttoverkaufspreisliste und verrechnen
nur Grosshandelspreise.

O Wir reduzieren unsere Bruttoverkaufspreise 2005 um
10 %.

O Wir legen unseren Bruttoverkaufspreis individuell fest.
Die Berechnung lautet wie folgt:

1380. Das Preiserhebungsschreiben fir das Jahr 2012
lautete:

Wie mit Schreiben vom Mai 2011 mitgeteilt, werden wir per
1. Januar 2012 unsere Bruttoverkaufspreise um 20 % sen-
ken. Von der Preissenkung ausgenommen sind die Sorti-
mentsgruppen Boiler, Wasch- und Trockenautomaten

[.]

O Wir reduzieren unsere Bruttoverkaufspreise 2012 eben-
falls um 20 %.

O Wir nehmen keine Bruttopreisreduktion vor.

O Wir fiihren keine Bruttoverkaufspreisliste und verrechnen
nur Grosshandelspreise.

O Wir legen unseren Bruttoverkaufspreis individuell fest.
Die Berechnung lautet wie folgt:

1381. Vergleicht man die drei Begleitschreiben fallt auf,
dass Sanitas Troesch unterschiedliche Antwortmoglich-
keiten in den Preiserhebungsschreiben vorgab, je nach-
dem, ob Sanitas Troesch gedachte, das eigene Brutto-
preisniveau unverandert zu belassen oder herabzusen-
ken. Sollte die Bruttoverkaufspreisbasis wie im Jahr
2006 unverandert bleiben, gestaltete Sanitas Troesch
die Antwortvorgaben, wie sie in Rz 1377 aufgefiihrt sind.

1382. Im Unterschied dazu wies Sanitas Troesch in den
Preiserhebungsschreiben fir das Jahr 2005 und 2012
(Rz 1378, 1380), als Sanitas Troesch das eigene Brutto-
preisniveau deutlich senkte, einleitend nochmals auf den
Umfang der kommunizierten Bruttopreissenkung hin und
gab die Antwortmdglichkeiten vor. Im Jahr 2005 sollten
die Hersteller auch angeben, ob sie die Bruttopreissen-
kung im Umfang von Sanitas Troesch (damals 11 %)
oder derjenigen der SGVSB-Mitglieder (damals 10 %)
mittragen wirden. Aus dem Einleitungssatz folgt auch,
dass Sanitas Troesch den Herstellern die beabsichtigte
Bruttopreissenkung «per 1. Januar 2012» den Herstel-
lern bereits brieflich mitgeteilt hatte.

1383. Aus den Schreiben fur die Bruttopreissenkung
2005 und 2012 geht zudem hervor, welche Hand-
lungsoption Sanitas Troesch fur die Hersteller fir die
Jahre 2005 und 2012 erwartete, indem sie den Umfang
der Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch Uberhaupt
als explizite Antwort auffiihrte. Es fallt auf, dass Sanitas
Troesch fur das Jahr 2005 auch die Handlungsoption
der Bruttoverkaufspreissenkung von 10 % auffihrte, was
dem Senkungsumfang des SGVSB und seinen Mitglie-
dern entsprach.

1384. Diese Preiserhebungsschreiben wurden jeweils
um den 20. August versandt, bevor die Hersteller ihre
Preisédnderungen auf dem «ordentlichen Weg» brieflich
an alle betroffenen Marktteilnehmer kommunizierten.
Daraus ist ersichtlich, dass Sanitas Troesch die Herstel-
ler Uberzeugen wollte, der von ihr vorgesehenen Brutto-
preissenkung zu folgen. Dieses vorlaufige Beweisergeb-
nis lasst sich anhand verschiedener Beweismittel besta-
tigen:

1385. Aus einer E-Mail vom 16. August 2011 vom Sani-
tarhersteller Schmidlin an [...] Sanitas Troesch geht
folgendes hervor:

Sehr geehrter Herr [...]

Ich hatte Ihnen versprochen, bis Ende August eine definiti-
ve Antwort bzgl. unserer gedruckten Brutto-Richtpreisliste
zu geben.

Auf Grund der aktuellen Situation bzgl. Euro-Kurs haben
wir uns entschieden, in unserer gedruckten Brutto-
Richtpreisliste die Preise um 20 % zu senken.

Die Netto-Verkaufspreise bleiben unverandert, der Funkti-
onsrabatt wird entsprechend ebenfalls um 20 % gesenkt.

Selbstverstandlich werden wir unsere Brutto- und Netto-
preise wie jedes Jahr per 1.4.2012 mit der Preiserhebung
im September anpassen.

Weiter werden wir zusatzlich die Bruttopreise unseres
Viega-Handelssortiments anpassen. Um diesbezliglich das
weitere Vorgehen und den Zeitpunkt zu besprechen werde
ich Sie in den nachsten Tagen telefonisch kontaktieren.

[..]

1386. Aus dem ersten Satz der E-Mail folgt, dass
Schmidlin von Sanitas Troesch kontaktiert worden war,
um Sanitas Troesch die Brutto-Richtpreisliste von
Schmidlin anzugeben. Aus dem zweiten Satz folgt, dass
Schmidlin aufgrund des damaligen Eurokurses die Prei-
se «in unserer gedruckten Brutto-Richtpreisliste» um
20 % senken wirde.

1387. Der Leiter der Sanitarsparte [...] leitete diese
Nachricht an den CEO [...] von Sanitas Troesch mit den
Worten weiter: «Meine Botschaft ist angekommen...Bin
gespannt auf die Nachricht von Laufen...» In Anbetracht
der jeweils von Sanitas Troesch versandten Anfragen, in
denen sie den Herstellern die von ihr beabsichtigte
Preissenkung anzeigte, kann der Satz «Meine Botschaft
ist angekommen» nur bedeuten, dass Sanitas Troesch
winschte, dass Schmidlin die Preise im angegebenen
Umfang von 20 % senken wiirde.

1388. Der CEO antwortete darauf: «super und Gratulati-
on...Schmidlin sollte dies méglichst schnell Richner und
den andern Schweizer Lieferanten mitteilen (von [...]
hére ich (brigens, dass die meisten Apparate-
Lieferanten ihre Preise im 2012 heraufsetzen wollen,
Grund: starke Preissteigerungen auf Materialien, auch
Piatti +3 %, das widerspricht eigentlich dem allgemeinen
Trend!).»1021

1019 Act. 371.18, 1.
1020 Act. 371.18, 9.
1021 Act. 371.09.
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1389. Die Antwort des CEO «super und Gratulation»
bestatigt, dass Sanitas Troesch auf die Preissenkung
von Schmidlin hingewirkt hatte. Eine Gratulation erfolgt
im Geschéaftsleben normalerweise aufgrund eines erziel-
ten Erfolges. Aus dem Satz «Schmidlin sollte dies még-
lichst schnell Richner und den andern Schweizer Liefe-
ranten mitteilen» ist der Wunsch zu lesen, dass Schmid-
lin die Preissenkung Richner und den anderen Herstel-
lern «moglichst schnell» mitteilen solle. Es steht damit
fest, dass die von Sanitas Troesch gewinschte Preis-
senkung der Hersteller, nicht nur gegenliber Sanitas
Troesch, sondern auch gegeniber anderen Sani-
targrosshandlern gelten wirde. Ferner erdffnete Sanitas
Troesch durch ihr Vorgehen Schmidlin die Moglichkeit,
ihre Preissenkung mit dem Argument zu verstarken,
auch Sanitas Troesch habe ihre Preise gesenkt.

1390. Aus dieser E-Mailkette ist ersichtlich, dass Sanitas
Troesch uber die Lieferanten vorging, um die Ubrigen
Sanitargrosshandler zu veranlassen, die Senkung des
Bruttopreisniveaus mitzutragen.

1391. Der Datenverantwortliche des SGVSB [...] besta-
tigte diese Konklusion, indem er am 3. Oktober 2012
aussagte, «wenn man eine Bruttorpreissenkung durch-
fiihren will, muss auch der Hersteller sein Niveau anpas-
sen. Und Sanitas Troesch hat natiirlich Druck gemacht
auf die Hersteller und sie konnten sich das leisten als
Marktleader.» 1022

1392. Aus einer Sitzung der Gruppenleitung des Steue-
rungsausschusses von Sanitas Troesch vom 25. August
2011 geht hervor, dass zu diesem Zeitpunkt die folgen-
den Hersteller ihre Preise um 20 % senkten, wo dies
nicht in Klammern abweichend angegeben ist: Schnei-
der, Bekon Koralle, Duscholux, Schmidlin, Sidler, Keller,
Armatron, Blanco, Franke, Hewi, lllbruck (19 %), Boden-
schatz (15 %), Keuco, Nosag, Renner, Sadorex, Sam-
Schule (17 %) und Schaco.'%?® Dies beweist, dass Sa-
nitas Troeschs Strategie, die Hersteller zu einer Preis-
senkung zu bewegen, auch funktionierte.

1393. Wie die oben in den Rz 1377, 1379 und 1380
genannten Begleitschreiben beweisen, kommunizierte
Sanitas Troesch den Herstellern jeweils den Umfang der
Bruttopreissenkung ihrer Produkte. Das Protokoll eines
Meetings zum Thema Pricing vom 17. Oktober und
19. Oktober 2011 der Geschéftsleitung von CRH024
enthalt folgende Textpassage:

Feedback Konkurrenz

Sanitas Troesch
* Bruttopreissenkung:

Sanitarsortiment allgemein (inkl. Eigenmarken und Ersatz-
teile): - 20 %

Ausnahmen:

o Waschmaschinen, Boiler, Waschetrockner und Dienst-
leistungen — keine Senkung, jedoch auch keine Teuerung
2012

o Duofix (gemass Information Geberit) nur -15 %
[...]

1394. Aus dem Dritten Bulletpoint ergibt sich, dass Sa-
nitas Troesch den Preis flr das Produkt Duofix «nur -
15 %» reduzierte. In Klammer dazu ist angemerkt «ge-

mdéss Information Geberity, was beweist, dass Geberit
CRH den Umfang der Bruttopreissenkung von Sanitas
Troesch kommuniziert hatte. Konkret bedeutet die Text-
stelle, dass Sanitas Troesch den Preis fiir das Produkt
Duofix um 15 % senken wirde (vgl. dazu sogleich noch
Rz 1437 i.V.m. 1440).1025

1395. Es ist somit bewiesen, dass Sanitas Troesch die
Hersteller in die Lage versetzte, den Umfang der von ihr
den Herstellern kommunizierten Preissenkungen den
anderen Sanitargrosshandlern mitzuteilen. Sie erreichte
dies, indem sie den Umfang der Bruttopreissenkung
ihrer Produkte den Herstellern mitteilte. Sanitas Troesch
wusste, dass die Hersteller den Ubrigen Sanitargross-
handlern den Umfang der von Sanitas Troesch vorgese-
henen Preissenkungen kommunizierten.

1396. Auf diese Weise konnte Sanitas Troesch — gewis-
sermassen im Dreieck — Uber den Hersteller mit der
Konkurrenz kommunizieren. Sanitas Troesch kommuni-
zierte folglich nicht nur direkt mit den Konkurrenten am
Telefon, im Rahmen der Kooperation Schweiz oder an
sonstigen Treffen, sondern auch indirekt Gber den Her-
steller. Solche Informationen erleichterten es der Kon-
kurrenz, sich dem Geschaftsgebaren von Sanitas Tro-
esch anzupassen.

(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1397. Bringhen, Burgener, CRH, Innosan, Kappeler,
Sabag, Sanidusch und der SGVSB liessen sich zu die-
sem Sachverhaltsteil nicht vernehmen.

1398. Sanitas Troesch anerkennt, dass sie von den Her-
stellern erfragte, in welchem Umfang diese ihre «unver-
bindlichen Preisempfehlungen» andern wiirden.'%6 Hin-
gegen sei es eine unbelegte Behauptung, dass Sanitas
Troesch den Herstellern die fir 2012 «geltenden» Brut-
topreise kommuniziert habe.'%2” Der Grund fir die direk-
te Auflistung der unterschiedlichen Maoglichkeiten der
Antworten liege darin, dass Sanitas Troesch Klarheit
dariber haben misse, was die Ausgangslage fir die
Herstellerkonditionen im nachsten Jahr sei.'%2® Die Aus-
sagen von [...] tréfen nicht zu.'92° Die Kommunikation mit
Geberit habe nicht stattgefunden. Sanitas Troesch habe
den Preis fur Duofix nicht um 15 %, sondern um 30 %
gesenkt.1030 Schliesslich bringt Sanitas Troesch vor, bei
den in Rz 1387 genannten Ausserungen des CEO von
Sanitas Troesch handle es sich um Wunschdenken.
Dies folge daraus, dass der CEO das Wort «sollte» ver-
wende. 031

1399. Die Einwande von Sanitas Troesch lberzeugen
nicht. Die Aussage, Sanitas Troesch habe den Herstel-
lern die fir 2012 «geltenden» Bruttopreise nicht mitge-

1022 Act. 290, Zeile 344 ff.
1023 Act. 371.17, 7.

1024 Act. 563, 25.

1025 Act. 563, 25.

1026 Act. 932,
1027 Act. 932,
1028 Act. 932,
1029 Act. 932,
1030 Act. 932,
1031 Act. 932,
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teilt, ist nicht nachvollziehbar. Die Bruttopreise galten vor
der definitiven Inkraftsetzung noch nicht, darlber
braucht kein Beweis geflihrt zu werden.

1400. Falls Sanitas Troesch mit ihrem Vorbringen mein-
te, sie habe den Umfang der Bruttopreissenkung den
Herstellern nicht mitgeteilt, widerspricht sie den vorlie-
genden objektiven Urkundenbeweisen. Die Preiserhe-
bungsschreiben in den Rz 1377, 1379 und 1380 bewei-
sen, dass Sanitas Troesch die angekulndigte Brutto-
preissenkung den Herstellern tatsdchlich mitgeteilt hat.
Das Protokoll des Meetings zum Thema Pricing vom
17. Oktober und 19. Oktober 2011 der Geschéftsleitung
von CRH (Rz 1393) beweist zudem, dass Sanitas Tro-
esch Geberit die Bruttopreissenkung des Produktes
Duofix mitgeteilt hatte (vgl. zu dieser Protokollstelle zu-
satzlich unten Rz 1437 i.V.m. 1440). Ferner folgt aus
diesem Protokoll, dass der Hersteller Geberit diese Mit-
teilung dem Sanitas Troesch-Konkurrenten CRH mitge-
teilt hat.

1401. Das Vorbringen, Sanitas Troesch habe mit ihrer
Auflistung Klarheit erhalten wollen, tber die Hersteller-
konditionen, zielt an der Sache vorbei. Dieses Vorbrin-
gen erklart weder die Auflistung der von ihr geplanten
Preissenkung, noch beseitigt es die hier aufgefihrten
Motive fur den Versand der Preiserhebungsschreiben,
sondern erganzt diese bestenfalls. Sanitas Troesch
Ubergeht den Inhalt der Preiserhebungsschreiben («Wie
mit Schreiben vom Mai 2011 mitgeteilt, werden wir per
1. Januar 2012 unsere Bruttoverkaufspreise um 20 %
senken»), den Inhalt der E-Mail von Schmidlin selbst
(«Ich hatte Ihnen versprochen, bis Ende August eine
definitive Antwort bzgl. unserer gedruckten Brutto-
Richtpreisliste zu geben») und die E-Mail von [...] mit der
Passage «Meine Botschaft ist angekommeny.

1402. Die Aussage von [...] — «Und Sanitas Troesch hat
natiirlich Druck gemacht auf die Hersteller und sie konn-
ten sich das leisten als Marktleader» — will Sanitas Tro-
esch nicht gelten lassen, weil [...] eine administrative
Funktion im Verband bekleidet habe. Abgesehen davon,
dass die Funktion von [...] den Wahrheitsgehalt seiner
Aussage nicht bestimmt, insinuiert das Vorbringen von
Sanitas Troesch, [...] verflige Uber keine praktische Er-
fahrung oder mangelnde Marktkenntnisse. Die Andeu-
tung ist unzutreffend. [...] arbeitete vor seiner Anstellung
beim SGVSB rund 17 Jahre bei Sanitarunternehmen,
darunter vier Jahre im Verkaufsinnen- und Aussendienst
von Sanitas Troesch.'%%2 Nebst der langjahrigen prakti-
schen Erfahrung, wurde [...] von Sanitas Troesch her-
beigezogen, um die Europreise zusammen mit ihren
Mitarbeiten zu bestimmten (vgl. Rz 1013). Die Einwande
von Sanitas Troesch sind daher wirkungslos.

1403. Die Vorbringen von Sanitas Troesch, es habe
keine Kommunikation Uber Geberit stattgefunden, sie
habe die Preise fiir «Duofix» um 30 % und nicht um
15 % gesenkt, ist eine Schutzbehauptung. Sanitas Tro-
esch hat die Bruttopreise in er Tat um 15 % gesenkt,
was zeigt, dass die angeflihrte Protokollstelle mit dem
Hinweis von Geberit zutrifft. Allerdings ist in der oben
aufgefiihrten Protokollstelle nicht aufgefihrt, dass
gleichzeitig auch Geberit die Produktpreise um 15 %
senkte. Insgesamt betrug die Bruttopreissenkung auf
das Produkt Duofix somit 30 %. Dieser Umstand wurde

von CRH auch erkannt, was die E-Mail des fur die De-
tailanpassung der Bruttopreise zustandige CRH-
Mitarbeiter [...] vom 31. Oktober 2011 an das Category
Management von CRH beweist:

Betreff: Sanitas schickt bereits Preise 2012

[..]

WT Element Duofix 112 cm
CHF 131.00

WT Element Duofix 98 cm
CHF 144.00

WC Element Duofix 112 cm
CHF 196.00

WC Element Duofix 98 cm
CHF 302.00

Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =

Das heisst ST senkt doppelt! 1 x Senkung Geberit und 1 x
Senkung Sanitas.

[___]1033

1404. Aus der untersten Protokollstelle folgt, dass Sa-
nitas Troesch («ST») fir Duofix die Preise «doppelt»
senkte: «1x Senkung Geberit und 1x Senkung Sanitas.»
Das bedeutet, dass Sanitas Troeschs Einwand, sie hatte
nicht 15 % sondern 30 % gesenkt, weshalb die in
Rz 1393 aufgeflhrte Protokollstelle keine Kommunikati-
on zwischen Geberit und Sanitas Troesch aufzeige, ins
Leere stdsst (vgl. zudem unten Rz 1478).

1405. Auch das Argument zum E-Mail des CEOs von
Sanitas Troesch geht fehl. Erstens interpretiert Sanitas
Troesch ein einzelnes Wort («sollte»), um ihr Argument
zu formulieren und Ubergeht den Rest des Satzes. Die
Aussage «Schmidlin sollte dies méglichst schnell Rich-
ner und den andern Schweizer Lieferanten mitteilen»,
zeigt an, dass der CEO wollte, dass Schmidlin ihre Mit-
teilung «méglichst schnell» machte. Der CEO war nicht
im Ungewissen, ob Schmidlin die Mitteilung Uberhaupt
machen wirde, sondern wann Schmidlin die Mitteilung
machen wurde. Zweitens muss die E-Mail des CEO im
Kontext der Gbrigen aufgefiihrten Beweise gelesen wer-
den.

(iv)
1406. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch die auf das
Jahr 2012 angekindigte Bruttopreissenkung im Jahr
2011 unter anderem Uber den Umweg der Sanitarher-
steller kommuniziert hat. Konkret kommunizierte Sanitas
Troesch den Herstellern den Umfang der von ihr ge-

wlnschten Bruttopreissenkung. Die Hersteller passten
ihre Preise daraufhin vielfach an.

1407. Dem SGVSB war bekannt, dass Sanitas Troesch
Preiserhebungsschreiben versandte und nach den Wor-
ten vom ehemaligen Datenverantwortlichen des SGVSB
«Druck auf die Hersteller austbten». Er selbst fuhrte
ebenfalls Preiserhebungen durch. Dadurch steht eben-
falls fest, dass der SGVSB und seine Mitglieder aus der
Preisanpassung der Hersteller erkennen konnten, dass
die Preisanpassungen, welche Sanitas Troesch voran-
gekindigt hatten auch tatsachlich umgesetzt wurden.

Beweisergebnis

1032 Act. 372.09.
1033 Act. 370.06.
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Ferner teilten die Hersteller den SGVSB-Sanitargross-
handlern im direkten Kontakt auch den Umfang der
Preisherabsetzung mit. Konkret ist bewiesen, dass Ge-
berit CRH den Umfang der Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch des Produktes Duofix mitteilte.

B.5.2.4.6 2011: Die Bestidtigung der Bruttopreis-
senkung durch Sanitas Troesch und

CRH
(i) Beweisthema

1408. In diesem Abschnitt wird Beweis dartber geflihrt,
ob Sanitas Troesch ihren Konkurrenten den Umfang der
von ihr angekindigten Bruttopreissenkung bestatigte.
Zudem wird Beweis Uber das Motiv dieser Mitteilung
geflhrt. Schliesslich wird Beweis dariiber gefiihrt, ob die
Konkurrenten zu diesem Zeitpunkt noch auf die Mittei-
lung von Sanitas Troesch reagieren bzw. sich dem Ver-
halten von Sanitas Troesch anpassen konnten.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1409. Den Wettbewerbsbehorden verfiigen als Beweis-
mittel Uber Besprechungsberichte der Kooperation Sani-
tar Schweiz vom 11. November 2011 und vom 26. Mai
2011 und eine E-Mail des Produktmanagers [...] von
CRH vom 14. November 2011.

1410. Der Besprechungsbericht des Kooperationsrats
vom 11. November 2011 beweist, dass an diesem Tag
eine Sitzung stattfand. Gemass Deckblatt des Bespre-
chungsberichts waren folgende Personen anwesend:
Mitglieder des SCS und Suissetec, [...] Sanitas Troesch,
[...] SGVSB/Gétaz, [...] Richner, und [...] SGVSB. Der
Bericht enthalt folgende Textpassage:

[...] stellt fur die schweizerische Sanitarwirtschaft eine
Stagnation auf hohem Niveau fest. Er schatzt das Wachs-
tum des Marktvolumens 2011 auf ca. 3 %, wobei sich die
Preise nicht erhoht haben, was insgesamt zu einem Mar-
genzerfall fihrt. Der Sanitas Troesch IGH Katalog ist seit
November downloadbar, der gedruckte Katalog wird ab
3. Januar 2012 versandt werden. Die von Sanitas Troesch
bereits frihzeitig publizierte Senkung der Bruttopreise um
20 % wird effektiv hdher ausfallen auf Grund der zwischen-
zeitlich bekannt gewordenen Preissenkungen der Lieferan-
ten. Bei einem Standardbad ist je nach Konfiguration mit
einer Preissenkung zwischen 20 - 24 % zu rechnen, in Ein-
zelfallen bis zu 30 %. Er stellt fest, dass die Preissenkung
zum richtigen Zeitpunkt erfolgt ist. Allerdings bestehen im
Verhaltnis zum Ausland teilweise noch eklatante Preisdiffe-
renzen. Dementsprechend haben die Crossborder-
Geschéfte auch stark zugenommen, was insgesamt dazu
fuhrt, dass der Schweizer Sanitarfachkanal Marktanteile im
Jahr 2011 verloren hat.1034

1411. Mit Bezug auf die Vertretung der Sanitérgross-
handler an der Sitzung steht fest, dass mit [...] Gétaz,
[...] Richner und [...] Sanitas Troesch die zustandigen
Mitarbeiter fur die Bruttopreissenkungen ihrer Unter-
nehmen zusammentrafen.

1412. Aufgrund dieser Protokollstelle steht zusammen-
fassend fest, dass [...] Sanitas Troesch darlegt,

i. der «Sanitas Troesch IGH Katalog» sei «seit No-
vember downloadbar,»

ii. die «frihzeitig publizierten Senkung der Brutto-
preise um 20 %» von Sanitas Troesch werde «ef-
fektiv hb6her ausfallen.»

iii. Die héhere Senkung sei durch die «zwischenzeit-
lich bekannt gewordenen Preissenkungen der Lie-
feranten» begriindet.

iv. «bei einem Standardbad sie je nach Konfiguration
mit einer Preissenkung zwischen 20 - 24 % zu
rechnen, in Einzelféllen bis zu 30 %.»

1413. Vorab ist in einem ersten Schritt die Bedeutung
dieser drei Punkte zu klaren, bevor in einem zweiten
Schritt die Motive dieser Mitteilung von [...] eruiert wer-
den kdnnen. Mit Punkt i) stellt Sanitas Troesch klar, dass
ihre Bruttopreise online via IGH abrufbar sind (vgl. dazu
noch unten Rz 1459).

1414. Mit Punkt ii) erwdhnt [...] Sanitas Troesch eine
Diskrepanz zwischen der Ankiindigung der Bruttopreis-
senkung im April 2011 und der nun tatsachlichen von
Sanitas Troesch vollzogenen Preissenkung.

1415. In Punkt iii) begriindet er, dass die Bruttopreissen-
kung aufgrund der Herstellerteuerung héher als die im
April 2011 angekindigte Bruttopreissenkung ausfallen
wuirde. Aufgrund dieser Begrindung stand fest, dass die
von ihm angegebene Bruttopreissenkung die Hersteller-
preissenkung beinhaltete.

1416. Mit Punkt iv) schliesslich konkretisierte [...], dass
die Bruttopreise fir den Warenkorb «Standardbédder»
20-24 % und in Einzelfallen 30 % betragen wirde. Der
Warenkorb «Standardbéder» wird von Sanitargross-
handlern jeweils als Vergleichsgrosse benutzt und bein-
haltet eine Auswahl von Produkten, welche Ublicher-
weise in Badern eingebaut wird.035

1417. Nachdem der Inhalt der Mitteilung feststeht, ist in
einem zweiten Schritt das Motiv, weshalb [...] Sanitas
Troesch den Konkurrenten eine solche Mitteilung ma-
chen sollte. Bei dieser Betrachtung sind folgende Fakten
mit zu beachten:

- Sanitas Troesch hatte die Bruttopreise nach eige-
nen Angaben bereits online geschalten.

- Der Prasident des SGVSB [...] hatte anlasslich der
letzten Sitzung der Kooperation Sanitéar Schweiz
vom 26. Mai 2011 festgehalten, «dass Themen,
wie zum Beispiel die angekiindigte Brutto-Preis-
Senkung von Sanitas Troesch, aus Wettbewerbs-
griinden im Verband nicht diskutiert werden
kénn[t]en.»1036

- An der Kooperationsratssitzung nahmen professi-
onelle Mitglieder des Sanitarinstallateur-Verbands
teil. Es handelte sich nicht um Sanitarinstallateur-
Kunden von Sanitas Troesch. Sanitas Troesch
verhandelte Uber Preise nicht mit dem Sanitarin-
stallateur-Verband, sondern direkt mit den Instal-
lateuren.

1034 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
11. November 2011, 232 f.

1035 Act. 445, 165 ff., 190.

103 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
26. Mai 2011, 227.
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- An der Kooperationsratssitzung nahmen die
grossten «beiden» Konkurrenten von Sanitas Tro-
esch — Gétaz und Richner (beide CRH) — teil.

1418. Der Umstand, dass Sanitas Troesch die Punkte
i-iv mitteilte, beweist, dass sie die Sitzungsteilnehmer
Uber diese Punkte informieren wollte. Andernfalls hatte
sie sich nicht geaussert. Es ist somit bewiesen, dass
Sanitas Troesch die erwahnten Punkte unter anderem
ihren Konkurrenten mitteilen wollte. Zumal Sanitas Tro-
esch die gesenkten Bruttopreise publiziert hatte, ihre
neuen Offerten mit den neuen Preisen erstellte und
Preisverhandlungen mit ihren Sanitarinstallateur-Kunden
fihrte, welche an der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 11. November 2011 nicht anwesend wa-
ren, ist der Nutzen dieser Mitteilung fir die Sanitarinstal-
lateure nicht ersichtlich. Im Gegenzug dazu hatten Gétaz
und Richner (beide CRH) ihre Preise noch nicht publi-
ziert. Zwar hatten sie die Grobkommunikation einer Brut-
topreissenkung kurz vor der Sitzung bekannt gegeben.
Hingegen lagen die berechneten Bruttopreislisten der
CRH-Gesellschaften noch nicht vor und waren noch
nicht publiziert worden. Sanitas Troesch konnte via IGH
online ersehen, dass die SGVSB-Mitglieder — darunter
CRH - ihre Preise noch nicht publiziert hatten. Ferner
wusste sie Uber den Zeitpunkt der Grobkommunikation
der SGVSB-Mitglieder und insbesondere CRH Bescheid,
da sie von Kunden informiert wurde.% Die Ausserun-
gen von Sanitas Troesch erfolgten also rechtzeitig, um
von den CRH-Gesellschaften bei ihrer Kalkulation be-
ricksichtigt zu werden.

1419. Die Richtigkeit dieses Schlusses ergibt sich aus
dem folgenden Beweismittel. Am 14. November 2011
versandte ein Produktmanager [...] von CRH eine E-Mail
an die Geschaftsleitung mit dem nachfolgenden Inhalt:

Liebe Kollegen, angefiigt der Preisvergleich 2012 mit Sa-
nitas Troesch. Unter Bemerkung habe ich euch unsere Kor-
rekturen eingesetzt. Wie wir schon geahnt haben, sind wir
bei einigen etwas hoch. Es hat aber auch einige, bei wel-
chen wir etwas tief sind. Zu berucksichtigen ist, dass wir
2011 schon durchschnittlich 3 % hoher als Sanitas waren
und wir nur fir 2012 nur 18 % anstelle Sanitas 20 % sen-
ken. Habe euch auch noch die Korrekturfaktorenliste 2012
angeflgt, so kénnt ihr meine Vorschlage besser nachvoll-
ziehen. [...], ware super, wenn Du Dich mit [...]Jund [...] be-
sprechen und mir bis heute Abend die endgiiltigen Fakto-
ren mitteilen kdnntest. Muss morgen dem Verband alles
abgeben.

[Grussformel]1038

1420. Aus dieser E-Mail vom 14. November 2011 folgen
vier Punkte: Erstens wurde diese E-Mail drei Tage nach
der oben genannten Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz versandt. Zweitens folgt aus der E-Mail, dass
CRH die Preise von Sanitas Troesch analysierte. Drit-
tens folgt aus der E-Mail, dass der Mitarbeiter die CRH-
Produktpreise im Vergleich mit Sanitas Troesch als «bei
einigen etwas hoch» und bei anderen «etwas tief» emp-
fand. Mit anderen Worten setzte er die Preise so, dass
die Preise nicht zu stark von denjenigen von Sanitas
Troesch abwichen. Viertens war die definitive Preisliste
noch nicht an den SGVSB versandt worden und musste
nach der Anpassung von den Vorgesetzten noch ge-
nehmigt werden.

1421. Das Motiv der Mitteilungen von Sanitas Troesch
gegeniber dem SGVSB und CRH muss vor dem Hinter-
grund samtlicher bis anhin erbrachter Beweise eruiert
werden. Gemass [..] PowerPoint-Prasentation vom
2. Mai 2012 hatte Sanitas Troesch geplant, die neuen
Konditionen bis am [...] November 2011 im System zu
mutieren und den Kunden mitzuteilen.'®® Einem von
Sanitas Troesch eingereichten internen Dokument mit
dem Titel «xMassnahmeplan Umsetzung Preise 2012» ist
zu entnehmen, dass Sanitas Troesch die Kunden Uber
die Preise 2012 und die neuen Konditionen bis am
31. Oktober 2011 informieren wollte.’®4° Aus einem Mo-
natssitzungsprotokoll von Sanitas Troesch vom 14. No-
vember 2011 geht hervor, dass die letzten Konditionen-
bestatigungen an die Installateure noch zu versenden
waren und die Kundengesprache noch liefen.%4! Aus
diesen Beweismitteln Iasst sich eruieren, dass ein Teil
jedoch noch nicht alle Sanitarinstallateure informiert
worden war. Da die anwesenden Verbandsmitarbeiter
des Installateur-Verbands keine Kunden von Sanitas
Troesch waren und die Kundenschreiben versandt wur-
den und Sanitas Troesch individuelle Gesprache mit
ihren Kunden flihrte, hatte eine Mitteilung an den Sanita-
rinstallateur keinen erkennbaren Wert. Daraus kann
zumindest geschlossen werden, dass die Mitteilung an
die Sanitarinstallateure nicht das einzige Motiv war fir
die Mitteilungen von Sanitas Troesch.

1422. In Anbetracht der Tatsache, dass die grossten
Konkurrenten von Sanitas Troesch bei der Sitzung der
Kooperation Sanitar Schweiz anwesend waren, ist nach
dem Motiv fUr die Mitteilung der Tatsachen an diese
Konkurrenten zu suchen. Es kann ausgeschlossen wer-
den, dass Sanitas Troesch ihren gréssten Konkurrenten
im Ungewissen Uber ihr Preissetzungsverhalten lassen
wollte, denn in diesem Fall hatte sie geschwiegen bzw.
hatte sich nicht mit den Konkurrenten unterhalten. Als
Motiv fir die Mitteilung kommt also nur in Frage, dass
Sanitas Troesch ihre Konkurrenten auf ihre Preissetzung
aufmerksam machen und sie dazu veranlassen wollte,
sich an der Bruttopreissetzung von Sanitas Troesch
auszurichten. Mit andern Worten zielte die Mitteilung auf
eine Einschrankung des Wettbewerbs zugunsten von
Sanitas Troesch, nicht hingegen auf eine Belebung des
Wettbewerbs.

1423. Der Sitzungsbericht der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 11. November 2011 ist die folgende Text-
stelle im Anschluss an die erwahnten Ausserungen von
[--.] zu entnehmen:

[...] orientiert, dass die CRH soeben eine Preissenkung von
20 % den Installateuren kommuniziert hat. Die CRH-
Gruppe wird auch 2012 das volle Programm an gedruckten
Katalogen herausgeben und zusatzlich auf anfangs Januar
2012 einen elektronischen Blatterkatalog bereithalten. Auch
[...] stellt verstarke Crossborder-Geschéafte aus Deutsch-
land fest und erwartet fur das Jahr 2012, dass der Druck
aus dem Ausland anhalten wird.1042

1037 Act. 371.13.

1038 Act. 564, 58.

1039 Act. 371.01, Folie 17 von 19.

1040 Act. 932, 179.

1041 Act. 371.15, 3 Punkt 3.4, 5 Punkt 6.

1042 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
11. November 2011, 233.
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1424. Damit signalisierte [...] CRH — der grosste Konkur-
rent von Sanitas Troesch —, dass er ebenfalls eine
Preissenkung im Umfang von 20 % durchfihren wirde.
(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1425. Bringhen, Burgener, CRH, Innosan, Kappeler,
Sabag, Sanidusch und der SGVSB liessen sich zu die-
sem Sachverhaltsteil nicht vernehmen.

1426. Sanitas Troesch bringt vor, sie habe ihre Preise
per 1. November gesenkt. [...] habe dies im Rahmen der
Sitzung vom 11. November 2011 zuhanden der Installa-
teure erklart.’%3 Die Informationen seien seit dem
1. November 2011 o&ffentlich bekannt und via IGH hoch-
geladen gewesen. [...] habe nichts mitgeteilt, was CRH
nicht schon gewusst habe, seine Ausfiihrungen kénnten
daher keine Auswirkungen auf das Verhalten von CRH
gehabt haben.'944 [...] CRH habe zudem den Kunden die
Preissenkung von CRH bereits mitgeteilt gehabt.!%45

1427. Die Vorbringen von Sanitas Troesch Uberzeugen
nicht. Erstens beseitigt der Umstand, dass Sanitas Tro-
esch den Verbandsmitarbeitern des Sanitarinstallateur-
Verbands mitteilte «bei einem Standardbad» sei «mit
einer Preissenkung zwischen 20 - 24 % zu rechnen und
in Einzelféllen bis zu 30 %» nicht, dass sie dasselbe
ihren gréssten Konkurrenten (Richner und Gétaz bzw.
CRH) mitteilte. Das Vorbringen, dass die Ausserung von
Sanitas Troesch keinen Einfluss auf das Konkurrenzver-
halten gehabt habe, ist durch die oben in Rz 1419 ge-
nannte E-Mail widerlegt. Abgesehen davon betrachten
die Wettbewerbsbehdrden die Ausserungen von [...]
Sanitas Troesch vom 11. November 2011 nicht isoliert
von samtlichen Ubrigen Beweismitteln. Das Argument,
[...] Verhalten sei nicht kausal fir das Verhalten der
Konkurrenz gewesen, ist wirkungslos. Fur die Beurtei-
lung, ob das Handeln von Sanitas Troesch, das Handeln
der Konkurrenz beeinflusst hat, kénnen die Ausserungen
von [...] vom 11. November 2011 nicht isoliert von samt-
lichen Ubrigen Beweismitteln betrachtet werden.
Schliesslich vermag der Umstand, dass CRH die Grob-
mitteilung der Preissenkung ihren Kunden versandt hat-
te, den Umstand, dass CRH ihre Kalkulation zum Kom-
munikationszeitpunkt noch nicht abgeschlossen hatte,
nicht zu beseitigen. Zusammenfassend vermag Sanitas
Troesch auch fiir dieses Verhalten keine nachvollziehba-
re Erklarung abzugeben. lhre Vorbringen haben daher
keinen Einfluss auf das anschliessende Beweisergebnis.
(iv)
1428. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch ihren Kon-
kurrenten den Umfang der von ihr angekindigten Brut-
topreissenkung im Umfang von 20 % bestatigte, sie je-
doch darauf hinwies, dass sie die Bruttopreissenkung
inklusive Herstellerpreissenkung abweichend von ihrem
Preissenkungsschreiben vom April 2011 20-24 % fir ein
Standardbadezimmer betragen wiirde und in Einzelfallen
30 %. Sie wies die Konkurrenz auch daraufhin, dass sie
ihre Bruttopreise bereits online geschalten hatte. Es ist
bewiesen, dass CRH (Gétaz und Richner) ihre Kalkulati-
on zu diesem Zeitpunkt noch nicht abgeschlossen hatten
und die Information von Sanitas Troesch bertcksichtigen
konnten. Es ist schliesslich bewiesen, dass Sanitas Tro-
esch das Verhalten ihrer gréossten Konkurrenten dahin-

Beweisergebnis

gehend beeinflussen wollte, dass sich diese bei der
Preissetzung an der Preissetzung von Sanitas Troesch
ausrichten wirde.

B.5.2.4.7 2011: Das Verhalten von Gétaz und
Richner (CRH)

(i) Beweisthema

1429. Gegenstand des anschliessenden Sachverhalts-
teils ist das Verhalten von Gétaz und Richner nach der
Preissenkungsmitteilung von Sanitas Troesch im April
2011. Die Wettbewerbsbehorden fihren Beweis dar-
Uber, ob sich Gétaz und Richner bei der Preissetzung fur
das Jahr 2012 unabhéangig von Sanitas Troesch verhal-
ten haben. Diese Beweisfiihrung kann nicht unabhangig
von den zwischen 2009 und April 2011 erlangten Be-
weisergebnissen betrachtet werden. Die Verhaltenswei-
sen von Gétaz, Richner und Sanitas Troesch in den
Jahren 2009 bis 2011 sind gesamthaft zu wurdigen. Nur
mittels einer Gesamtbetrachtung kann beurteilt werden,
ob Gétaz und Richner ihre Bruttopreise fir das Jahr
2012 unabhangig oder koordinierend mit Sanitas Tro-
esch festgesetzt haben.

(i)
1430. Den Wettbewerbsbehdrden liegen die folgenden
Beweismittel vor:

- Vom SGVSB: Protokolle der SGVSB-
Sortimentskommission vom 5. Marz 2009 und
vom 9. Dezember 2009;

Beweismittel und Beweiswiirdigung

- Von Sanitas Troesch: das Preissenkungsschrei-
ben von Sanitas Troesch vom April 2011 an die
Sanitarinstallateur-Kunden, eine  PowerPoint-
Prasentation vom 2. Mai 2011 [...] von Sanitas
Troesch mit dem Titel «Konzept Bruttopreissen-
kung 2012/Rektifikat 1», ein «Manual Bruttopreis-
senkung 2012» von Sanitas Troesch vom 7. Juli
2011, eine E-Mail [...] von Sanitas Troesch vom
25. Oktober 2011 an den CEO [...] mit dem Betreff
«AW: Info Richner», eine interne E-Mail von Sa-
nitas Troesch vom 2. November 2011 mit dem Be-
treff «Richnery», eine E-Mail eines Kunden von
Sanitas Troesch vom 10. November 2011 und ein
dran angehangtes Preissenkungsschreiben von
Richner vom November 2011, ein internes Doku-
ment von Sanitas Troesch mit dem Titel «Protokoll
zur Monatssitzung 11/11, NL St. Gallen» vom
14. November 2011, ein Schreiben «Preisinforma-
tion» an die Sanitarinstallateur-Kunden vom Marz
2012;

- Von CRH: eine Excel-Tabelle von Gétaz vom
19. September 2004, welche urspriinglich von
Sanitas Troesch stammt, ein internes Memo von
CRH Uber eine Diskussion zur Preissenkung von
Sanitas Troesch vom 19. Mai 2011, eine Power-
Point-Prasentation von CRH vom 13. Oktober

1043 Act. 932, Rz 352.
1044 Act. 932, Rz 353.
1045 Act. 932, Rz 354.
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2011 mit dem Titel «Pricing Workshop 2 - Ergeb-
nisse Sanitédr», eine Notiz der CRH-Gruppe vom
17./19. Oktober 2011 zum «Meeting: Pricing Sani-
tar: Kommunikation und Umsetzung», eine Excel-
Tabelle von Gétaz vom 21. Oktober 2011, welche
urspringlich von Sanitas Troesch stammt, eine
PowerPoint-Prasentation von CRH vom 25. Okto-
ber 2011 mit dem Titel «Pricing Workshop 3 — Er-
gebnisse», eine E-Mail von [...] von CRH vom
1. November 2011 mit dem Betreff «Sanitas
schickt bereits Preise 2011», eine PowerPoint-
Prasentation von Richner vom 31. Oktober 2011
(erstellt am 28. Oktober 2011) mit dem Titel «Ver-
kaufbriefing Sanitér Preispolitik», eine E-Mail von
[...] CRH vom 11. November 2011 mit dem Titel
«Preise ST 2012y;

- Von der Kooperation Sanitdr Schweiz: der Be-
sprechungsbericht der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 11. November 2011.

- Schliesslich liegen den Wettbewerbsbehdrden
noch die Aussagen aus den Parteieinvernahmen
von [..] Gétaz vom 5. November 2013 und [...]
von Richner vom 6. November 2011.

1431. Um in der Folge beurteilen zu kénnen, ob die ein
koordinierendes Verhalten zwischen den beiden CRH-
Tochtergesellschaften Gétaz und Richner vorliegen,
werden die nachfolgenden Beweismittel naher analy-
siert.

a. Politique de prix/Preispolitik 2012 - Gétaz-
Excel-Liste vom 21. Oktober 2011

1432. Im Oktober 2011 (letzte Abspeicherung: am
21. Oktober 2011) erstellte der Category Manager der
Sanitarbranche [...] eine Aufstellung zur Preispolitik der
Gétaz-Glasson-Rapin. Er zeichnet darin unter anderem
auf, dass die Bruttopreise bei Standardprodukten und
Partnern um 18 % gesenkt wirden, bei den Exklusivita-
ten um 10 % und bei Einzelteilen, Mébeln und Produkten
zum Nettopreis um 0 %. Ferner halt er die verschiede-
nen Rabattreduktionen fest, welche mit der Bruttopreis-
reduktion einhergehen.

1433. Aus den Meta-Daten der Excel-Liste ist folgendes
ersichtlich:

e —
F Eigenschaften von Dossier politique prix 2012 version[28...

Allgemein |Benu(1erdeﬁn|ert‘ Details ‘Ofﬂinedataen‘ '

Beschreibung
Titel
Thema
Markierungen
Kategorien
Kommentare

Ursprung
Autoren
Zuletzt gespeichert von
Revisionsnummer
Versionsnummer
Programmname
Firma
Dokumentverwalter
Inhalt erstellt
Letzte Speicherung
Zuletzt gedruckt

Inhalte

l Eigenschaft Wert

Microsoft Excel
Sanitas Troesch AG

14.02.2003 07:39
21,10,2011 14:50
21.10.2011 07:55

»

m

Eigenschaften und persénliche Informationen entfernen

1046

1434. Die Metadaten beweisen, dass die urspriingliche
Excel-Liste vom Leiter Zentraleinkauf Bad der Sanitas
Troesch — [...] (bis 2002 in der Sortimentskommission
des SGVSB) — stammt und von diesem erstellt wur-
de.'%” Dieselbe Liste hatte bereits der im Jahr 2004
zustandige Mitarbeiter von Gétaz — [...] — verwendet, um
die damals mit Sanitas Troesch koordinierte Preisdnde-
rung und die damit einhergehenden Rabattanpassungen
darzulegen.1048

1435. Zu diesem Umstand befragt, sagte [...] aus, er sei
2005 zu Gétaz gestossen und wisse nicht, wie dieses
Dokument in die Datenbank gelangt sei. Er habe das
Dokument als Schablone benutzt, um die Preise fur das
Jahr 2012 auszuarbeiten.1049

1436. Es ist bewiesen, dass [...] die Tabelle benutzte. Es
ist ebenfalls bewiesen, dass er die Tabelle aus dem Jahr
2005 als «Schablone» fur die Berechnung der letzten
Bruttopreissenkung 2012 benutzte. Es ist somit bewie-
sen, dass ein Mitarbeiter von Gétaz im Prozess der Ent-
scheidungsfindung zur Bruttopreisfestsetzung auf die
Erfahrungen aus dem Jahr 2004 abstitzte. Es kann
dahingestellt bleiben, ob [...] gewusst hatte, dass das

1046 Act. 370.08, 8.

1047 Act. 370.08.

1048 Act. 370.09.

1049 Act. 563, Zeile 54 ff.
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Excel-Dokument von Sanitas Troesch stammte. Tatsa-
che bleibt, dass mittels dieses Dokuments die Erfahrun-
gen der letzten koordinierten Bruttopreissenkung aus
dem Jahr 2004 von ihm zur Bestimmung der Bruttoprei-
se im Jahr 2012 herangezogen wurden.

b. Feedback Konkurrenz — Meeting zum Thema
Pricing vom 17./19. Oktober 2011

1437. In einem Protokoll eines Meetings zum Thema
Pricing vom 17. Oktober und 19. Oktober 2011 der Ge-
schéftsleitung von CRH'9%0 ist folgendes protokolliert:

Feedback Konkurrenz

Sanitas Troesch
* Bruttopreissenkung:

Sanitarsortiment allgemein (inkl. Eigenmarken und Er-
satzteile): - 20 %

Ausnahmen:

o Waschmaschinen, Boiler, Waschetrockner und
Dienstleistungen — keine Senkung, jedoch auch kei-
ne Teuerung 2012

o Duofix (geméss Information Geberit) nur -15 %

» Rabatt: Beispiel - Grundrabatt von 30 % auf 15 % ge-
kirzt, Skonto von 4 % auf 2 %

« Einstandspreis: Angabe vor Teuerung

— Erkenntnis Sanitas: Bruttopreissenkung scheint realis-
tisch, lineare Rabattreduktion jedoch weniger sicher

Feedback Kunden

» Beeinflusser (Architekten/GU) sehen Bruttopreissen-
kung als kontraproduktiv an, da es sich um eine reine
Marketing-Aktivitdt handelt. Ausserdem stehe eine
Wahrungssenkung jedem zu.

» Alpiqg wirde dafiir pladieren, dass Preise von Ersatztei-
len nicht reduziert werden und ware an Spezialrabatt
auf Eigenmarken interessiert

1438. Diese Textstelle beweist, dass sich die Geschafts-
leitung zum Thema «Feedback Konkurrenz» und zum
Thema «Feedback Kunden» unterhalten hat. Unter der
Uberschrift «Feedback Konkurrenz» ist der Name Sa-
nitas Troesch allen Bullet Points vorangestellt. Im An-
schluss an die Bullet Points weist ein Pfeil auf die «Er-
kenntnis Sanitas». Daraus ist ersichtlich, dass samtliche
unter der Uberschrift «Feedback Konkurrenz» genann-
ten Punkte Sanitas Troesch betreffen. Es ist nun zu eru-
ieren, ob diese Informationen von Sanitas Troesch direkt
stammten oder aus einer anderen Quelle, wie Lieferan-
ten oder Kunden.

1439. Die Uberschrift «Feedback Konkurrenz» legt na-
he, dass die Informationen direkt von der Konkurrenz
stammen, zumal «Feedback» dasselbe wie «Riickmel-
dung» heisst. Der Ausdruck «Feedback» gehort im Ge-
schaftsleben zum allgemein gebrauchlich Wortschatz,
was fur die Geschaftsleitung eines weltweit tatigen Kon-
zerns mit irischem Mutterhaus umso mehr zutrifft. Die
versehentlich falsche Verwendung des Begriffs erscheint
vor diesem Hintergrund als sehr unwahrscheinlich. Da
im Protokoll gleich anschliessend noch vom «Feedback
Kunden» die Rede ist, zeigt sich, dass die Informationen
unter der Uberschrift «Feedback Konkurrenz» nicht von
den Kunden stammt. Andernfalls ware die Unterteilung

im Protokoll in «Feedback Konkurrenz» und «Feedback
Kunden» sinnlos. Dariber hinaus steht fest, dass die
Kunden von Sanitas Troesch, wie in Rz 1421 aufgeflhrt,
frihestens am 31. Oktober 2011 Gber die neuen Konditi-
onen informiert wurden, die hier fragliche Protokollstelle
datiert aber vom 17. bzw. 19. Oktober 2011. Die Infor-
mation kann folglich nicht von einem Sanitas Troesch-
Kunden stammen. Die Sanitas Troesch-Kundschaft war
zum Zeitpunkt der Protokollierung der fraglichen Text-
stelle noch nicht Uber die genaue Bruttopreissenkung
von Sanitas Troesch informiert.

1440. Es fragt sich also weiter, ob die Informationen von
einem Lieferanten stammen. Fest steht, dass Lieferan-
ten nur Uber den Umfang der Bruttopreissenkungen von
Sanitas Troesch mit Bezug auf ihre eigenen Produkte
informieren kénnen. Dass dies zutrifft, zeigt die Bemer-
kung «Duofix (geméss Information Geberit) nur -15 %».
Einerseits folgt aus der Klammerbemerkung zu Duofix
«gemdss Information Geberit», dass die Information
nicht direkt von Sanitas Troesch stammt, sondern vom
Lieferanten (vgl. dazu Rz 1377 ff.), andererseits zeigt sie
aber auch, dass der Lieferant eben nur Uber sein eige-
nes Produkt Bescheid wusste (denn Duofix ist ein Gebe-
rit-Produkt). Anders verhalt es sich mit den Informatio-
nen, es fande eine Bruttopreissenkung im Umfang von
20 % fur die «Sanitarprodukte allgemein», «Eigenmar-
ken», «Ersatzteile» und fur Waschmaschinen, Boiler,
Waschetrockener und Dienstleistungen wirde keine
Teuerung berechnet. Bei diesen Informationen ist weder
angemerkt, die Informationen stammen von einem be-
stimmten Lieferanten — wie bei Duofix von Geberit —
noch woher sie sonst stammen. Zudem treffen die In-
formationen allesamt tatsachlich zu.1%%

1441. Auch der Schlusssatz «Erkenntnis Sanitas: Brut-
topreissenkung scheint realistisch, lineare Rabattreduk-
tion jedoch weniger sicher» ist zweideutig. Er kdnnte
bedeuten, dass ein Kontakt mit Sanitas Troesch stattge-
funden hat. Dafir spricht die Formulierung «Erkenntnis
Sanitas: [...],» wonach die Erkenntnis von Sanitas Tro-
esch stammt. Handelte es sich um eine Konklusion von
CRH bezlglich der bevorstehenden Umsetzung der
Preissenkung von Sanitas Troesch, waren die folgenden
Formulierungen sachgerecht: «Erkenntnis: Preissenkung
Sanitas scheint realistisch]...]» oder «Erkenntnis CRH:
Die Preissenkung [...].» Die Aussage nach dem Doppel-
punkt ist ebenfalls unklar: «Bruttopreissenkung scheint
realistisch, lineare Rabattreduktion jedoch weniger si-
cher.» Fest steht, dass mit der Umschreibung die Brut-
topreissenkung erscheine «realistisch», die lineare Ra-
battsenkung «weniger sicher», die umfangmassige
Durchsetzbarkeit der Preis- und Rabattsenkung gemeint
sein muss. Denn die Preissenkung war zum Zeitpunkt
der Aufzeichnung der Passage bereits angekindigt und
der Umstand, dass damit eine Rabattsenkung einherge-
hen wirde, war ebenfalls offensichtlich (vgl. Rz 454).
Diese Einschatzung kann daher sowohl von CRH stam-
men als auch von Sanitas Troesch. Betrachtete man
diese Passage isoliert vom ubrigen Inhalt des Protokolls,

1050 Act. 563, 25.
951 Dies geht aus einer internen Prasentation von Sanitas Troesch
vom 12.6.2011 hervor, vgl. Act. 371.10, 6 (Folie 2).
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ist keine eindeutige Schlussfolgerung maéglich. Die Pas-
sage muss daher im Gesamtzusammenhang im Rah-
men der Schlusswirdigung betrachtet werden.

1442. Das Sekretariat befragte [...], welcher an dieser
Sitzung teilgenommen hatte, zur Protokollstelle. Er mein-
te, er kdnne nicht erklaren, weshalb der Titel «Feedback
Konkurrenz» verwendet worden sei. Es handle sich um
eine Zusammenfassung des Marktgeschehens. Die da-
rin enthaltenen Informationen habe CRH von Lieferanten
oder Kunden erhalten. Ferner stammten die Informatio-
nen aus dem Schreiben von Sanitas Troesch an die
Sanitarinstallateure vom April 2011, mit Ausnahme des
Rabattteils («/a partie Rabatte») und des Geberit-Teils
(«la partie Geberit»), welche nicht im Schreiben erwahnt
seien. Auch sei der Einstandsteil («/a partie Einstands-
preis») anders beschrieben im Brief von Sanitas Tro-
esch. 1052

1443. [...] erklarte die Uberschrift der Protokollstelle da-
mit, dass es sich um eine «ungliickliche Umschreibung»
handle. Er sagte Ubereinstimmend mit [...] aus, dass die
Informationen zum Markt aus dem Schreiben von Sa-
nitas Troesch vom April 2011 stammten. Was im Proto-
koll stehe, sei nichts anderes als eine logische Schluss-
folgerung aus diesem Schreiben. Wenn «Exklusivmar-
ken und Eigenmarken ausgenommen wéren» von der
Bruttopreisherabsetzung, ware dies explizit im Schreiben
von Sanitas Troesch vermerkt gewesen. Das Beispiel
mit den Rabatten sei ein reines Rechenbeispiel, das
nicht von ihm stamme.’%23 Die Protokollstelle «Ein-
standspreis: Angaben zu Teuerung» kénne er nicht er-
klaren. Die im Protokoll aufgeflhrte Erkenntnis — wonach
die Bruttopreissenkung realistisch scheine, eine lineare
Rabattsenkung jedoch weniger — erklarte er folgender-
massen: 1054

Das ist da erwahnt, aber wir wussten zu dem Zeitpunkt
nicht, was genau passieren wird. Wir wussten nicht, ob die
nur bluffen oder es ernst gemeint war. Sanitas Troesch
trauten wir nur halbwegs. Senken Sie wirklich um 20 % bei
den Bruttopreisen und senken dann auch bei den Installa-
teuren die Rabatte? Installateure etwas zu nehmen ist
schwierig, vor allem Rabatte mdgen sie nicht, wenn man
die nimmt. Deshalb steht da, dass die lineare Rabattreduk-
tion weniger sicher ist. Das war der Umstand von dieser
Geschichte.

1444. Die Vorbringen von [...] und [...] sind in der Folge
naher zu analysieren. Wie bereits dargelegt, kann die
Deutung von [...], die Informationen stammten von Liefe-
ranten oder Kunden, als unzutreffend ausgeschlossen
werden (vgl. Rz 1439 und 1440). Das Vorbringen von
[...] bei der Uberschrift «<Feedback Konkurrenz» handle
es sich um eine «unglickliche Umschreibung» ist eben-
falls widerlegt (Rz 1438).

1445. Den Wahrheitsgehalt der Ubereinstimmenden
Aussagen, die Information stamme aus dem Preissen-
kungsschreiben 2011, verdient der genaueren Betrach-
tung. Zunachst ist der relevante Auszug des Schreibens
von Sanitas Troesch vom April 2011 herbeizuziehen.
Darin heisst es:

Wir haben deshalb beschlossen, die Bruttopreise per
1. Januar 2012 um 20 % zu senken. Die Bruttopreissen-
kung erfolgt auf den grdssten Teil unseres Sortiments. Hin-
zu kommen eine allfallige Teuerung seitens unserer Liefe-
ranten und eine Anpassung des Transportkostenanteils von

heute 2.5 % auf 3 %, da dieser neu auf einer tieferen
Preisbasis erhoben wird. Von der Preissenkung ausge-
nommen sind die Sortimentsgruppen Boiler, Waschma-
schinen, Waschetrockner und die Montage der Armatu-
ren.105%

1446. Im Schreiben von Sanitas Troesch heisst es also,
dass die Bruttopreise um 20 % fur den gréssten Teil des
Sortiments gesenkt wirden. Darin steht hingegen nicht,
wie in der Protokollstelle «Feedback Konkurrenz» fest-
gehalten, dass die Bruttopreise fiir die Rabattklasse
«Sanitérsortiment allgemein (inkl. Eigenmarken und
Ersatzteilen)» um 20 % reduziert wirden. [...] Darlegung,
es sei logisch, dass wenn Exklusiv- und Eigenmarken im
Schreiben vom April nicht explizit von der Bruttopreis-
senkung ausgenommen seien, die Bruttopreise dieser
Produkte ebenfalls um 20 % gesenkt wirden, Uberzeugt
nicht. Denn Sanitas Troesch erzielt mit Eigenmarken
rund [10-20 %] ihres Jahresumsatzes und mit Exklusiv-
produkten rund [0-5 %] (vgl. Rz 299, Tabelle 1). Auf-
grund dieser verhaltnismassig geringen Umsatzanteile
ist nicht klar, dass bei einer Preissenkung «auf den
gréssten Teil» des Sortiments diese beiden Produktka-
tegorien miteinbezogen sein missten. Es bleibt also
Tatsache, dass weder eine Preissenkung der Rabatt-
gruppe «Sanitérsortiment allgemein», noch die Eigen-
marken und Ersatzteile im Schreiben von Sanitas Tro-
esch genannt sind. Ferner ist dem Schreiben von Sa-
nitas Troesch zwar zu entnehmen, dass die Bruttopreise
auf die Sortimentsgruppen Boiler, Waschmaschinen,
Waschetrockner und die Montage der Armaturen nicht
gesenkt wurden. Hingegen widersprechen sich die Pro-
tokollstelle «Feedback Konkurrenz» und der Brief vom
April 2011 dahingehend, dass auf der einen Seite im
CRH-Protokoll steht, die Bruttopreise flir Waschmaschi-
nen etc. wirden nicht gesenkt, jedoch werde fir 2012
auch keine Teuerung weitergegeben, wahrend auf der
anderen Seite das Sanitas-Troesch Schreiben vom April
2011 keine solchen Angaben macht bzw. mit Bezug auf
«den gréssten Teils unseres Sortiments» das genaue
Gegenteil besagt, namlich dass zu der 20 % Senkung
noch eine allfallige Teuerung dazu komme.

1447. Anlasslich einer Sitzung des CRH-Category Ma-
nagements vom 19. Mai 2011 wurde das Sanitas Tro-
esch Schreiben vom April in Anwesenheit eines Strate-
gie-Beraters von den Teilnehmern analysiert und wort-
lich festgehalten: «Unklarheit, ob die Senkung das ge-
samte Sortiment betrifft oder nur bestimmte Produkt-
gruppen.»'%% Wenn es also fir das CRH-Category-
Management im Mai 2011 nicht mdglich war, alleine
aufgrund des Sanitas-Troesch-Schreibens vom April
2011 herzuleiten, welche Produktgruppen von der Preis-
senkung betroffen sein sollten, kann auch davon ausge-
gangen werden, dass es auch im Oktober 2011 nicht
mdglich war, alleine aus demselben Schreiben abzulei-
ten, welche Produktgruppen von der 20 % Preissenkung
betroffen waren, wie dies [...] behauptet.

1052 Act. 563, Zeile 77 ff.
1053 Act. 564, Zeile 62 ff.
1054 Act. 564, Zeile 106 ff.
1055 Act. 371.01, 25.

1056 Act. 370.11, 1.
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1448. Als Fazit kann festgehalten werden, dass weder
die Information, die Preise des Sanitarsortiments allge-
mein (inkl. Eigenmarken und Ersatzteil) wirden um 20 %
gesenkt, noch die Tatsache, auf Waschmaschinen, Boi-
lern, Waschetrockner und Dienstleistungen wirde kein
Teuerungszuschlag berechnet dem Preissenkungs-
schreiben vom April 2011 zu entnehmen sind. Ebenso
wenig sind die drei untersten Bullet Points («Duofix,
Rabatt, Einstandspreis»), wie von [...] anerkannt, dem
Preissenkungsschreiben von Sanitas Troesch vom April
2011 zu entnehmen. Einzig der Senkungsbetrag von
20 % und der Umstand, dass die Preise fir Waschma-

schinen, Boiler, Waschetrockner und Dienstleistungen
nicht gesenkt wirden, sind sowohl im Preissenkungs-
schreiben vom April 2011 und der hier aufgefiihrten
Textstelle aufgefihrt. Zumal darliber hinausgehenden
Informationen nicht von Kunden und Lieferanten stam-
men kénnen, missen sie folglich direkt von der Konkur-
renz stammen.

1449. Dieser Schluss wird durch eine Folie der Power-
Point-Prasentation von [...] Sanitas Troesch vom 2. Mai
2011 bestatigt:

Rabatt-

Warengruppen

klassen

Preissenkung

Rabatt-
Obergrenze

1057

1450. Gleich wie unter der Uberschrift «Feedback Kon-
kurrenz» ist in der PowerPoint-Prasentation [...] davon
die Rede, dass Waschmaschinen (Waschautomaten),
Boiler, Waschetrockner (Tumbler) und Armaturen-
Einbaukosten (Dienstleistungen) nicht gesenkt wirden.

1451. Insgesamt beweisen flnf Elemente, dass die In-
formationen, welche im Meeting zum Thema Pricing vom
17. und 19. Oktober 2011 erwahnt wurden, direkt von
Sanitas Troesch stammen:

i. Die Formulierung der Uberschrift und der

Schlussbemerkung

ii. die 20 % Bruttopreissenkung der Produktgruppen
«Sanitér allgemein», «Eigenmarken» und «Ersatz-
teile» und der Umstand, dass Sanitas Troesch
2012 keine Teuerung bei Waschmaschinen, Boi-
lern, Waschetrocknern und Dienstleistungen be-
rechnen wirde, waren nicht im Schreiben von Sa-
nitas Troesch vom April 2011 enthalten und
stammten auch nicht von Lieferanten oder Kun-
den,

iii. die unter ii erwahnten Informationen trafen gross-
tenteils zu oder wurden in internen Unterlagen von
Sanitas (PowerPoint-Prasentation vom 2. Mai
2011) so aufgeflhrt;

iv. es ist erwiesen, dass Sanitas Troesch, Richner
und Geétaz bereits in der Vergangenheit ver-
schiedentlich miteinander in Kontakt getreten wa-
ren und Sanitas Troesch den SGVSB und
dadurch Richner und Gétaz am 16. September
2009 (vgl. Rz 1242 ff.) Uber den Grundsatzent-
scheid der Bruttopreissenkung informiert hatte.

c. Entscheid Bruttopreisanpassung - Meeting
zum Thema Pricing vom 17./19. Oktober 2011

1452. Basierend auf den vorgenannten Informationen
wurde anlasslich desselben Meetings zum Thema Pri-
cing vom 17. Oktober und 19. Oktober 2011 der Ge-
schaftsleitung von CRH der folgende Grundsatzent-
scheid protokolliert'958:

ENTSCHEID Bruttopreisanpassung CRH

Wenn Lieferant Preise senkt, senkt CRH ebenfalls, jedoch
weniger stark

Wenn Konkurrenz Preise senkt, senkt CRH in mdglichst
gleichem Ausmass

1057 Act. 371.01, 21.
1058 Act. 563, 25.
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Details

Bruttopreis- Kommentar
anpassung

-18 %

Artikelgruppen

Sanitarartikel (5000, 5050)
Pro Casa Uno

Fur die Sichtbarkeit der Preis-
senkung werden ausgewahlte
Produkte um -20 % gekirzt

-10 % Exklusivsortiment/Hausmarken (5100)*, Ex-
klusivsortiment-Wellness (5110), Klosettauto-
maten (5200)

0% Alle anderen Gruppen: Ersatzteile*, Netto Arti-

kel, Dienstleistungen, Waschmaschinen, etc.

* Entscheid eventuell (iberdenken, da Sanitas Troesch hier
nun um 20 % senkt und daher keine oder eine geringere
Senkung der Logik des Grundsatzentscheides mit der Kon-
kurrenz mitzuziehen widersprechen wirde!!!

1453. Aus der Protokollstelle ergeben sich drei Punkte:
Erstens senkt CRH die Bruttopreise und zwar «in mdg-
lichst gleichem Ausmass» wie die Konkurrenz. Zweitens
wird die CRH Eigenmarke [Pro Casa Uno] entsprechend
der Eigenmarke von Sanitas Troesch um 20 % herabge-
setzt. Wie bewiesen, muss die Information Uber den
Umfang der Preisreduktion der Eigenmarke von Sanitas
Troesch von Sanitas Troesch selbst stammen. Drittens
wurde bei den «Exklusivsortimente/Hausmarken» und
«Ersatzteilen» mit * vermerkt, dass «Sanitas hier nun um
20 % senkt und daher keine oder eine geringere Sen-
kung der Logik des Grundsatzentscheides mit der Kon-
kurrenz mitzuziehen widersprechen wiirde.» Zusammen-
fassend beweist der Grundsatzentscheid also, dass sich
CRH am Geschéaftsgebaren von Sanitas Troesch aus-
richtete und vor allem die vorliegenden Informationen fiir
genugend vertrauenswurdig erachtete, um ihren Ent-
scheid darauf zu basieren. Damit entpuppt sich auch [...]
Vorbringen, CRH habe nicht gewusst, ob Sanitas Tro-
esch «bluffe», als unzutreffend. Denn CRH hat ihre
Preispolitik tatsachlich gestitzt auf die Angaben von
Sanitas Troesch bestimmt und ihre Preise auf die Preise
von Sanitas Troesch ausgerichtet.

1454. Der Umstand, dass CRH die Bruttopreise beim
Standardsortiment zwischen 18-20 % festsetzte und
dadurch bei einem Teil des Standardsortiments um 2 %
von den Preisen von Sanitas Troesch abwich, vermag
die Angleichung an Sanitas Troesch nicht zu beseitigen.
Die Folien 4, 9 und 10 der PowerPoint-Prasentation von
CRH anlasslich des «Pricing Workshop 2» vom 13. Ok-
tober 2011 beweisen dies. Als Beispiel sei Folie 4 abge-
bildet:

[Folie]

1455. Gemass Folie 4, reicht der «Handlungsspielraum»
bei den Bruttopreisen flir das Standardsortiment von
3 %-5 %.19%° Mit anderen Worten fallt eine Bruttopreis-
abweichung im Umfang von 2 % beim Standardsorti-
ment kaum ins Gewicht. Eine solche Differenz kann mit
Rabatten ausgeglichen werden, sofern es nétig sein
sollte.

1456. Es ist somit erwiesen, dass CRH bei ihrer eigenen
Preissetzung einerseits auf allgemeine am Markt erhalt-
liche und andererseits auf direkt von der Konkurrenz
stammende wettbewerbsrelevante Informationen ab-
stutzte und ihre Preissetzung entsprechend Sanitas
Troesch anpasste. Allféllige Preisabweichungen zwi-
schen CRH und ihren Konkurrenten zwischen 3 % bis
5 % fielen gemass CRH nicht ins Gewicht.

d. E-Mail vom 25. Oktober 2011 von Sanitas Tro-
esch

1457. In einer E-Mail vom 25. Oktober 2011 schreibt der
Leiter der Sparte Bad [...] an [...], den CEO von Sanitas
Troesch:

...von Lieferantenseite haben wir die Info erhalten, dass
Richner am 31.10.2011 eine Sitzung hat und danach infor-
mieren wird. [...]. Nach meiner [Meinung] kann Richner im
heutigen Marktumfeld den Bruttopreis nicht lange hochhal-
ten und sie wirden in diesem Fall grosse Probleme bei der
Argumentation gegenuber Privatkunden, Architekten und
auch GU bekommen und an Glaubwirdigkeit verlieren. Es
wird auch nicht sein, dass wir anfangs Neujahr viele Auf-
trage verlieren wurden. Wir nehmen ja nach wie vor die
Auftrage zu den offerierten 2011-er Preisen auf der Basis
eigener Offerten oder Konkurrenzofferten herein. Die
Preissenkung schlagt somit erst richtig im Frihjahr 2012
durch und bis dann wiirde der Druck auf Richner so gross
sein, dass sie auch senken missten. Als Letzter zu senken
und auf Druck des Marktes wirde kaum als Starke wahr-
genommen. Ich bin nach wie vor Uberzeugt, dass wir das
Richtige zum richtigen Zeitpunkt machen, auch wenn ge-
wisse Risiken und unangenehme Gesprache nicht ausge-
schlossen werden kénnen. 1060

Ich schliesse nicht aus, dass sie vielleicht erst im Frihjahr
senken und den neuen Katalog auflegen. Ich kann mir nicht
vorstellen, dass sie innerhalb 2 Monaten alles umsetzen
kénnen Katalog, Stammdaten, Kalkulationen, Kundenin-
formation, neue Konditionen, interne Budgetierung etc.
Wenn sie auf den 01.01.2012 senken, wieviel auch immer,
dann ist ein Chaos vorprogrammiert und sie werden weite-
re Probleme in der Dienstleistung kriegen.

1458. Aus dieser E-Mail-Passage folgt einerseits, dass
sich der Leiter Sparte Bad [...] von Sanitas Troesch be-
zuglich des Zeitpunktes der Bruttopreissenkung der
Konkurrenz nicht sicher zu sein scheint. Dies folgt aus
seiner Ausserung, er schliesse es nicht aus, dass Rich-
ner im Frahjahr die Preise senke und den neuen Katalog
auflege. Er begriindete, er kénne sich «nicht vorstellen,
dass sie innerhalb 2 Monaten alles umsetzen kénnen
Katalog, Stammdaten, Kalkulationen, Kundeninformati-
on, neue Konditionen, interne Budgetierung etc. Wenn
sie auf den 01.01.2012 senken [wiirden], wieviel auch
immer, dann [sei] ein Chaos vorprogrammiert.»'06!
Gleichzeitig folgt aus dieser Passage, dass [...] den Um-
stand, dass Richner (CRH) die Bruttopreise senkt, nicht
in Frage stellte. Dieser Umstand wird durch den folgen-
den Satz bestatigt: «Nach meiner [Meinung] kann Rich-
ner im heutigen Marktumfeld den Bruttopreis nicht lange
hochhalten.» Auch die Ausserung «bis dann wiirde der
Druck auf Richner so gross sein, dass sie auch senken
miissten» unterstreicht [...] Gewissheit, dass Richner
(CRH) die Preise senken wirde. Aus diesen Aussagen
zum Konkurrenzverhalten folgt implizit auch dessen
Wunsch, dass Richner (CRH) die Preise senkt. Dieser
Wunsch sieht sich durch die folgende Textstelle der E-
Mail bestatigt:

1059 Act. 370.14, 4, 9, 10.
1060 Act. 371.19.
1061 Act. 371.19.
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Ich schlage vor, dass sie schon heute ihre Ausstellungkun-
den, welche eine neue Offerte fir ein neues Objekt verlan-
gen, Uber die Preissenkung informieren und ihnen sagen,
dass sie ihnen die Offerte nach dem 1.11.2011 mit den ge-
senkten Preisen zustellen werden. Die Privatkunden und
Architekten werden dies dankend zur Kenntnis und gerne
warten. Wir kommen somit mit den neuen Preisen noch
schneller in den Markt und dies erzeugt Druck bei der Kon-
kurrenz...Informieren sie diesbezlglich ihre Ausstellungs-
berater und die NL-Leiter in ihrer Region [...]'%62

1459. Um sicherzustellen, dass die Konkurrenten die
Preissenkung mittragen wiirden, schlug [...] Sanitas Tro-
esch vor, die Ausstellungskunden von Sanitas Troesch
Uber die Preissenkung zu informieren und ihnen Offerten
nach dem 1. November 2011 mit den neuen Preisen
zuzustellen. Dies erzeuge «Druck bei der Konkurrenz.»
Es waére nicht ndtig, einen solchen Druck zu erzeugen,
wenn [...] nicht wollte, dass die Konkurrenz die Preise
senkt. Anhand dieser E-Mail ist also bewiesen, dass [...]
Sanitas Troesch darauf hinwirken wollte, dass der gréss-
te Konkurrent das Verhalten von Sanitas Troesch nach-
ahmte. Diesen Wunsch hat [...] Sanitas Troesch bereits
manifestiert, als er auf die Bruttopreisanpassung der
SGVSB-Sanitargrosshandler hingewirkt hatte, indem er
am 16. September 2009 den SGVSB (iber die geplante
Bruttopreissenkung im Umfang von 20 % vorinformierte.
Ferner setzte er sich im Rahmen der Sitzung der Koope-
ration Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 fir eine
branchenweite Bruttopreissenkung ein. Weiter bekannte
er sich in der Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz
vom 5. Mai 2010 dazu, eine Bruttopreissenkung «klar
und friihzeitig» zu kommunizieren. Schliesslich und in
Ubereinstimmung mit seinen bisherigen Handlungen
informierte er im April 2011 den Mark fur Sanitargross-
handel gemass eigenen Angaben «friihzeitig» Uber die
anstehende Bruttopreissenkung im Umfang von 20 %
von Sanitas Troesch. Er signalisierte den Konkurrenten
damit, dass er sich an seine Ankiindigungen hielt. Da die
Bruttopreissenkung bereits in der Vergangenheit bran-
chenweit koordiniert worden waren, bestand die erhdhte
Mdglichkeit, dass eine Bruttopreissenkung wiederum
marktweit mitgetragen worden ware. Es ist damit bewie-
sen, dass Sanitas Troesch die Konkurrenten zum Nach-
vollzug ihrer Bruttopreissenkung im Umfang von 20 %
veranlassen wollte.

e. E-Mail vom 31. Oktober 2011 von CRH - Be-
treff Sanitas schickt bereits Preise 2012

1460. Dass CRH sich auch tatsachlich so verhielt, ergibt
sich aus einer E-Mail vom 31. Oktober 2011 von [...] an
das Category Management von CRH. [...] war fir die
Detailanpassung der Bruttopreise zustandig und schrieb
folgendes:

[...]
Betreff: Sanitas schickt bereits Preise 2012

Attachements: [...]

Hallo zusammen, wie ihr unten entnehmen koénnt schickt
ST schon die Preise 2012 zu den Software Hausern.

Werde morgen/heute detaillierte Preisvergleiche 2012 ST
zu Richner/Gétaz/Reco in den Bereichen Normsortiment,
Eigenmarken (ProCasa vs. Alterna) erstellen und euch zu-
stellen. Eines mdchte ich euch jedoch schon mitteilen:

WT Element Duofix 112 cm
CHF 131.00

WT Element Duofix 98 cm
CHF 144.00

WC Element Duofix 112 cm
CHF 196.00

WC Element Duofix 98 cm
CHF 302.00

Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =
Bruttopreis Sanitas 2012 =

Das heisst ST senkt doppelt! 1 x Senkung Geberit und 1 x
Senkung Sanitas.

[___]1063

1461. Aus dieser E-Mail folgt, dass Sanitas Troesch die
detaillierten Preisanderungen im Oktober 2011 — also
zwei Monate vor der Herausgabe des Papierkatalogs —
Uber den IGH online (vgl. dazu B.3.3, Rz 271 ff.) gestellt
hatte. Sanitas Troesch wusste, dass die SGVSB-
Mitglieder diese Preisdaten wirden einsehen kdnnen,
zumal alle diese Konkurrenten auch Mitglied beim IGH
(vgl. Rz 271) waren. Damit erleichterte Sanitas Troesch
ein Nachfolgen der Konkurrenz. Dieses Vorgehen ent-
sprach der Strategie von [...] Sanitas Troesch, wie er sie
in der E-Mail vom 25. Oktober 2011 angesprochen hatte,
Druck zu erzeugen, um die Konkurrenz zum Nachfolgen
zu bewegen. Die Lieferung der Bruttopreisdaten an den
IGH Ende Oktober erfolgte friih. Dies zeigt sich einer-
seits an der Wortwahl des E-Mail-Verfassers der davon
spricht, dass Sanitas Troesch «schon die Preise 2012»
schickte. Andererseits zeigt sich die Frihzeitigkeit im
Vergleich mit den SGVSB-Mitgliedern, die schickten ihre
Daten fir die Jahre 2008 und 2009 zu Beginn bis Mitte
Dezember fiir das Folgejahr an den IGH.064

f. E-Mail vom 1. November 2011 von Sanitas
Troesch — Betreff: Richner

1462. Aus einer E-Mail [...] — eines Geschéftsleiters von
Sanitas Troesch — vom 1. November 2011 folgt unter
dem Betreff Richner:

letzte News zu Preisen Richner 2012 (aus _sehr vertrauli-
cher Quelle, basierend auf Entscheidung vom 31.10.2011):

-Systematik faktisch gleich wie bei ST

-Senkungen nicht Uber alle Artikel, diese variieren zw.
18-20 %

-Ersatzteile werden nicht gesenkt

-neuer Haupt-Katalog ist diinner (ca. 600 Seiten)
-Ersatzteilkatalog umfasst 300 Seiten!
-Umstellung generell per 1.1.2012

-Offerten mit neuen Preisen ab ca. 15.11/1.12.2011 mdg-
lich

-Ausstellungen werden ab 1. KW 2012 neu angeschrieben
[___]1065

1062 Act. 371.19.

1083 Act. 370.06.

1064 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 8/2009, 643; Act. 352,
Protokoll Sortimentskommission 1/2009, 570.

1085 Act. 371.12.
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1463. Der Wortlaut der E-Mail, wonach die Informatio-
nen aus «sehr vertraulicher Quelle» stammten und auf
der «Entscheidung vom 31. Oktober 2011» basierten,
spricht daflr, dass diese Informationen von Rich-
ner/Gétaz stammen. Der Autor der E-Mail wusste nicht
nur, dass am 31. Oktober 2011 tatsachlich ein Richner-
Treffen zum Thema Preise stattgefunden hatte, sondern
nimmt auch explizit darauf Bezug. Zudem ist zu beden-
ken, dass die E-Mail von Sanitas Troesch bereits am
Folgetag des Treffens am 1. November 2011 versandt
wurde. Richner versandte ihre «Grobkommunikation»
zur Preissenkung an ihre Kundschaft nachweislich erst
ab dem 4. November 2011.19%¢ Wie eine E-Mail eines
Kunden mit dem Preissenkungsschreiben von Richner
an Sanitas Troesch zudem zeigt, erhielt Sanitas Troesch
das Preissenkungsschreiben von Richner am 10. No-
vember 2011.7%7 Dije Informationen konnen daher nicht
von der Kundschaft stammen. Die Lieferanten waren im
Prozess der Entscheidungsfindung der Preissenkung
vom 25. bzw. 31. Oktober 2011 nicht eingebunden und
wurden gleich wie die Kunden erst ab 4. November 2011
informiert, 1968 weshalb die Informationen auch nicht von
ihnen stammen kénnen. Die objektiven Fakten sprechen
also dafir, dass die Information direkt von Rich-
ner/Gétaz stammt.

1464. Die Wettbewerbsbehorden befragten zu dieser
E-Mail [...] Richner (CRH). Er gab zu Protokoll, er wisse
nicht, wer die «sehr vertrauliche Quelle» sei und ob die
Information von einem Teilnehmer des Pricing Work-
shops oder sonst von Richner stammte. Er konnte sich
auch nicht erklaren, von wem die Information sonst
stammen konnte.%° Auf die Frage, wie er es sich erkla-
re, dass Sanitas Troesch bereits am Folgetag des Ver-
kaufsbriefings von Richner gewusst habe, dass Richner
ihre Preise entsprechend anpassen wirde, sagte er aus:

Wenn das wirklich am 31.10 gewesen ist und die Person
von Sanitas Troesch eine solche Annahme getroffen hat,
ist das absolut méglich. Bei der Veranstaltung (Workshop)
waren 100 Leute anwesend und es war absolut moglich,
dass diese Information geflossen ist. Was ich dazu sagen
kann ist, dass die Angaben gar nicht stimmen. Die Person
hat augenscheinlich geblufft. Praktisch nichts von dem, was
da steht, wurde umgesetzt. Was dort drinsteht, basiert gar
nicht auf demjenigen, was an der Veranstaltung festgelegt
worden ist. Z.B.: «Neuer Hauptkatalog ist diinner (ca. 600
Seiten)», das stimmt nicht, wir hatten 1400 Seiten; zudem
war der Ersatzteilkatalog nicht 300 Seiten stark, sondern
war viel dinner. Dies zeigt also, dass der Verfasser geblufft
hat. (Auf Anmerkung beim Verlesen: Mit der Aussage, dass
diese Information «geflossen ist», mdchte ich keinem etwas
unterstellen.)1970

1465. [...] gab also die Mdglichkeit zu, dass Informatio-
nen von Richner/Gétaz an Sanitas Troesch «geflossen»
sein kénnten, zumal am Verkaufspreisbriefing von Rich-
ner vom 31. Oktober 2011 hundert Leute anwesend
gewesen seien. Er gibt allerdings zwei Dinge zu beden-
ken: Erstens basiere das in der E-Mail Gesagte gar nicht
auf der Veranstaltung vom 31. Oktober 2011 und zwei-
tens habe der Sanitas Troesch Mitarbeiter geblufft, da
die Angaben in der E-Mail gar nicht stimmten. Beide
Punkte sind anschliessend der Reihe nach zu Uberpri-
fen.

1466. Zum ersten Punkt, wonach die Informationen nicht
auf dem Meeting vom 31. Oktober 2011 beruhe, ist fol-

gendes festzustellen: Am 31. Oktober 2011 informierte
Richner seine Verkaufsmitarbeiter iber die Vorgehens-
weise und dem Verhalten gegeniber dem Kunden
(Drehbuch und Q&As fir Kundengesprache), zudem
wurde den Mitarbeitern ein Konditionenblatt zur Abgabe
an den Kunden vorgelegt.'’! Ein Vergleich mit der
PowerPoint-Prasentation zum Verkaufsbriefing vom
31. Oktober 2012 mit den Punkten, welche in der E-Mail
von Sanitas Troesch vom 1. November 2012 aufgefihrt
sind, ergibt, dass die folgenden Punkte tatsachlich be-
sprochen wurden: Aus Slide 6 folgt, dass die Brutto-
preissenkung systematisch gleich war wie bei Sanitas
Troesch. Einerseits wurde erwahnt, dass die Bruttoprei-
se vor Teuerung bis zu 20 % reduziert wirden, was eine
Rabattanpassung erfordere, ferner wiirde der Transport-
kostenanteil auf 3 % erhoht. Die Skonti sollten «bereinigt
werden» .92 Dar(iber hinaus sind in Slide 21 die Artikel-
gruppen erwahnt, bei denen die Konditionen gleichblei-
ben, dazu gehéren auch die Ersatzteilpreise. Der Ersatz-
teilkatalog und der Hauptkatalog bzw. der dem Hauptka-
talog entsprechende Online-Katalog werden in Slide 16
erwahnt, wenn auch ohne exakte Seitenzahlen. Die Um-
stellung per 1. Januar 2012 folgt aus Slide 10 und impli-
zit aus Slide 12.1973 Schliesslich werden die Ausstel-
lungsanschreibungen in der PowerPoint-Slide 12 er-
wahnt. Aus den Folien folgt hingegen nicht explizit, ab
wann die Offerten mit den neuen Preisen erstellt werden
kénnten, dies folgt indirekt aus dem Umstand, dass zwi-
schen Oktober und Dezember die Gesprache Uber die
neuen Konditionen stattfinden sollten (vgl. Slide 12).1074
Im Rahmen dieser Gesprache muss naturgemass auch
zur Sprache kommen, ab wann die Offerten die neuen
Preise tragen.

1467. Aus den acht in der E-Mail von Sanitas Troesch
erwdhnten Punkten sind also sieben in der PowerPoint-
Prasentation von Richner vom 31. Oktober 2011 explizit
erwahnt und wurden demnach besprochen. Dagegen ist
ein Punkt — der Zeitpunkt der neuen Preise in den Offer-
ten — nicht ausdrucklich in den Folien enthalten. Ferner
sind die Seitenzahlen des Ersatzteilkatalogs und des
Hauptkatalogs nicht explizit in der Prasentation erwahnt
und der Zeitpunkt der Anschreibung der Ausstellungen.
Schliesslich sprechen die Folien lediglich von einer
Preissenkung von bis zu 20 % und nicht von 18-20 %.
Da der Inhalt der Slides nicht den genauen Sprechtext
der Prasentierenden wiedergibt, ist davon auszugehen,
dass die zusatzliche Information aus den Erlduterungen
der Vortragenden stammt. Ferner steht fest, dass die —
gemass [...] hundert — Teilnehmenden Fragen zu den
Slides gestellt haben und daher auch aus der Beantwor-
tung dieser Fragen zusétzliche Informationen stammen.

1066 Act. 564, 46 (Slide 24), 52 (Slide 30).
1067 Act. 371.13.

1068 Act. 564, 52 (Slide 30).

1069 Act. 564, Zeile 274 ff.

1070 Act. 564, Zeile 249 ff.

1071 Act. 370.12, Act. 564, 52 (Slide 30).
1072 Act. 370.12, 10, 16.

1073 Act. 370.12, 6.

1074 Act. 370.12, 12.
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Dieser Schluss stimmt auch mit dem Umstand Uberein,
dass am 25. Oktober 2011 der Pricing Workshop der
CRH-Leitung (inkl. Category Management) stattfand, an
dem eine Ubersicht aller getroffenen Grundsatzent-
scheide prasentiert und das Verkaufsbriefing vom
31. Oktober 2011 vorbesprochen wurde. In der damals
verwendeten PowerPoint-Prasentation sind viele der in
der E-Mail von Sanitas Troesch aufgeflihrten Details
enthalten. Besonders herausgehoben sei, dass die
PowerPoint-Prasentation Pricing Workshop 3 vom
25. Oktober 2011 die folgende Folie enthalt:

[Folie]

1468. In dieser Folie ist explizit der Entschluss erwahnt,
die Bruttopreise fiir das Standardsortiment um 18-20 %
und die Bruttopreise der Ersatzteile nicht zu senken.
Dies stimmt genau mit den Angaben in der E-Mail von
Sanitas Troesch Uberein. Allerdings erwahnt die Power-
Point-Prasentation Pricing Workshop 3 noch zusatzlich,
dass die Preise des Exklusivsortiments, Wellness und
der Klosettautomaten um 10 % gesenkt werden (Sli-
de 6).1075

1469. Aufgrund dessen ist erwiesen, dass der Inhalt der
E-Mail von Sanitas Troesch vom 1. November 2011 dem
Inhalt entspricht, der anlasslich der Verkaufspreistagung
vom 31. Oktober 2011 besprochen wurde. Zudem ent-
spricht der Inhalt auch den Ausfiihrungen, welche an-
Iasslich des Pricing Workshops 3 vom 25. Oktober 2011
besprochen wurden. Ein Vergleich der Titelblatter der
PowerPoint-Prasentation Verkaufspreisbriefings vom
31. Oktober 2011 und dem Pricing Workshop vom
25. Oktober 2011 zeigt zudem, dass samtliche Vortra-
gende des Verkaufsbriefings vom 31. Oktober 2011
auch am Pricing Workshop vom 25. Oktober teilgenom-
men haben.'97® Dies zeigt, dass die Information von
ihnen oder einer Person, welche ebenfalls an beiden
Meetings teilgenommen hat, hatte weitergeleitet werden
koénnen.

1470. Zum zweiten Punkt [...], wonach der Sanitas Tro-
esch Mitarbeiter nur geblufft habe, befragte das Sekreta-
riat [...] Punkt fir Punkt zum erwdhnten E-Mail von Sa-
nitas Troesch. Er leitet seine Aussage aus drei Diskre-
panzen ab: In der E-Mail steht, die Senkungen erfolge
Uber alle Artikel Gber 18-20 %, wahrend Richner 10 %
bis Uber 20 % gesenkt habe, ferner seien die Ausstel-
lungen nicht auf die erste Kalenderwoche 2012 neu an-
geschrieben gewesen. Schliesslich wichen die Seiten-
zahlen flir Haupt- und Ersatzteilkatalog von der Realitat
ab.1077

1471. Dem ist gegenlberzustellen, dass die Bruttopreise
fur das Standardsortiment und die Eigenmarke Pro Casa
Uno gemass CRH-Entscheid vom 25. Oktober 2011
tatsachlich 18-20 % herabgesetzt wurden.'97® Die Um-
satze mit dem Standardsortiment machen denn auch ca.
[70-90 %] der Umséatze von Richner aus. D.h., die Anga-
ben in der E-Mail stimmten flr den Grossteil des Umsat-
zes von Richner. Inexakt ist die E-Mail folglich nur mit
Bezug auf das Exklusivsortiment, Wellness und Klo-
settautomaten. Der Umsatz mit diesen Produkten belauft
sich auf [10-30 %] des Umsatzes von Richner, weshalb
die Ungenauigkeit mit Bezug auf diese Produkte nicht
ins Gewicht fallt. Da zudem das Exklusivsortiment, wie
der Name besagt, «exklusiv» von Richner vertrieben

wird, sind die diesbezliglichen Preisangaben nicht gleich
entscheidend fiir Sanitas Troesch. Tatsache ist, dass die
Bruttopreissenkung von 18-20 % fiur den Grossteil der
Richner/Gétaz-Produkte zutrifft.

1472. Der Vollstandigkeit halber sei hinzugefiigt, dass
Wellness- und Klosettautomaten jeweils einer eigenen
Rabattgruppe bzw. Rabattklasse zugeordnet werden.
Daher war von Beginn der Preissenkungsrunde an klar,
dass die Preissenkung bei Wellnessprodukten und Klo-
settautomaten anders ausfallen wirde. Die Wellness-
produkte wurden von Sanitas Troesch und den SGVSB-
Mitgliedern zudem bereits bei der Bruttopreissenkungs-
runde fur das Jahr 2005 gesondert behandelt. Vor die-
sem Hintergrund wird klar, dass die in der E-Mail enthal-
tenen Angaben fir den Grossteil der Produkte zutrifft,
hingegen nicht vollstdndig genau sind. Der ungenaue
Anteil der Angaben fallt im Vergleich zu den genauen
Angaben nicht ins Gewicht.

1473. Was die Seitenzahlen der Kataloge betrifft, ist zu
bedenken, dass der Sanitas Troesch Mitarbeiter acht
Punkte wiedergab und sich bezliglich der Seitenzahlen
auf sein Gedachtnis verlassen musste, ebenso wie die-
jenige Person, welche die Information an ihn weitergelei-
tet hatte. Es ist also moglich, dass einer der beiden Per-
sonen ein Gedachtnisfehler unterlaufen ist. Gleich ver-
halt es sich mit dem Datum, ab welchem die Ausstellun-
gen mit den neuen Preisen beschriftet wirden. Letztlich
ist dieser Punkt aber nicht entscheidend, da es sich um
Angaben handelt, die fiir die Preissetzung kaum oder
gar keine Rolle spielen.

1474. Insgesamt entspricht also der Grossteil des Inhalts
der E-Mail vom 1. November 2011 den Tatsachen. Allei-
ne dieser Umstand spricht dafiir, dass die Annahme von
[...] der Sanitas Troesch Mitarbeiter habe geblufft, nicht
zutrifft. Ferner kann ausgeschlossen werden, dass ein
Sanitas Troesch Mitarbeiter per Zufall am Folgetag eines
internen Meetings von CRH eine E-Mail an seine Mitar-
beiter und seinen CEO verfasste. Schliesslich enthalt die
E-Mail mehr und genauere Informationen als das Preis-
senkungsschreiben, welches Richner ab dem 4. No-
vember 2011 seiner Kundschaft zusandte. Die entschei-
dende Passage des Schreibens besagt lediglich:'07°

Dementsprechend haben wir uns entschieden, unsere Brut-
topreise vor Teuerung auf unserem Sanitar-Sortiment per
1. Januar 2012 um bis zu 20 % zu senken. Aufgrund der
resultierenden tieferen Preisbasis wird der Transportkos-
tenanteil um 0.5 Prozentpunkte erhéht.

1475. Insgesamt ist zur E-Mail von Sanitas Troesch vom
1. November 2011 folgendes festzuhalten: Sieben der
acht darin enthaltenen Punkte wurden von CRH am
31. Oktober 2011 explizit in einer PowerPoint-
Prasentation erwahnt und folglich besprochen. Der achte
Punkt steht damit im Zusammenhang und kann mind-
lich zur Sprache gekommen sein. Ferner stimmten die
Preisherabsetzung im Umfang von 18-20 % fur den

1075 Act. 564, 28 (Slide 6).

1076 \gl. die Titelblatter des Pricing von Act. 370.12 und Act. 564, 23.
1077 Act. 564, Zeile 255 ff.

1078 Act. 564, 28 (Slide 6).

1079 Act. 371.13, 3.




2019/3a

817

Grossteil der Richner-Produkte und den Umstand, dass
der Bruttopreis der Ersatzteile nicht gesenkt wird. Dar-
Uber hinaus ist die Systematik der Preissenkung in der
Tat gleich wie diejenige von Sanitas Troesch. Schliess-
lich trifft es auch zu, dass die Umstellung der Preispolitik
von CRH per 1. Januar 2012 erfolgte und die neuen
Preise ab 15. November bzw. 1. Dezember 2011 in den
Offerten enthalten sein sollten. Zusatzlich zu dieser in-
haltlichen Ubereinstimmung ist zu beachten, dass die E-
Mail von Sanitas Troesch am Folgetag des CRH-
Verkaufspreisbriefings vom 31. Oktober 2011 geschrie-
ben wurde. Die Kunden und Lieferanten von Gétaz und
Richner (CRH) wurden frihestens am 4. November
2011 Uber die Preissenkung von CRH informiert, was die
Moglichkeit ausschliesst, dass die Informationen von
ihnen stammten. Die Ungenauigkeiten in der E-Mail
betrafen Nebenpunkte, welche auf einem Gedachtnis-
fehler beruhen kénnen. Der Uberwiegende Anteil der E-
Mail trifft zu. Der alternative Erklarungsversuch, der Au-
tor der E-Mail habe geblufft, ist vor diesem Hintergrund
nicht haltbar. Es ist daher davon auszugehen, dass ein
CRH-Mitarbeiter Sanitas Troesch informiert hat.

g. Sitzung Kooperation Sanitar Schweiz vom
11. November 2011

1476. Wie bereits bewiesen, fand am 11. November
2011 zwischen 10.15 Uhr und 12.15 Uhr eine Sitzung
der Kooperation Sanitér Schweiz statt. An dieser Sitzung
nahmen seitens der  Sanitadrgrosshandler [...]
Gétaz/SGVSB (CRH), [...] Richner (CRH), der SGVSB-
Verbandssekretar [...] sowie [...] Sanitas Troesch teil.!080
Wie bewiesen, informierte [...] Sanitas Troesch die In-
stallateur-Vertreter, den Vertreter des Sanitar Club
Schweiz und seine Konkurrenten Uber die Umsetzung
der angekundigten Preissenkung seines Unternehmens.
Uber den genauen Inhalt und die Bedeutung seiner
Ausserungen wurde bereits Beweis gefiihrt (vgl.
Rz 1409 ff.) Im vorliegenden Kontext sei zusammenfas-
send darauf hingewiesen, dass [...] Sanitas Troesch die
Umsetzung der Bruttopreissenkung (und der damit zu-
sammenhangenden Rabattsenkung) zusammenfasste,
um insbesondere CRH dazu zu bewegen, ihre Preise im
gleichen Umfang wie Sanitas Troesch zu senken. Der
Geschaftsfuhrer der Swissdistribution von CRH [...] gab
daraufhin zu verstehen, dass CRH ebenfalls eine Brut-
topreissenkung im Umfang von 20 % durchfiihren wir-
de.'%8" Damit bestatigten die Unternehmen untereinan-
der, dass sie die Bruttopreissenkung tatsachlich durch-
fuhren wirden. Sanitas Troesch wies zudem auf die vom
Preissenkungsschreiben vom April 2011 abweichenden
Bruttopreissenkungen hin, im Wissen darum, dass Rich-
ner und Gétaz ihre Preise noch nicht publiziert hatten
und ihre Angaben bei der Kalkulation noch bertcksich-
tigten konnten. Wie bewiesen, ist kein anderer Grund
ersichtlich, weshalb [...] von Sanitas Troesch gegenlber
seinen Konkurrenten gegenlber solche Mitteilungen
machen sollte. Dasselbe gilt fur [...] CRH.

1477. Der Umstand, dass Sanitas Troesch und CRH ihre
Angaben auch in Gegenwart von Mitarbeitern des Sani-
tarinstallateur-Verbands machten, welche keine Kunden
der anwesenden Sanitargrosshandler waren, ist bedeu-
tungslos. Dadurch entfallt die Mitteilung an die Konkur-
renten, deren Inhalt und Absicht nicht. Die Konkurrenten
wollten sich gegenseitig rickversichern.

h. E-Mail von CRH vom 11. November 2011 von
[...]

1478. In einer E-Mail vom gleichen Tag, anderthalb
Stunden nach der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz, also um 13.48 Uhr versandte [...] folgende
E-Mail an den Leiter Category Management [...], den
Regionalleiter des Category Management [...], die zu-
stéandige Mitarbeiterin fir des Category Management
des Bereiches Bad [...] und den zustandigen Produkt-
manager fur den Bereich Sanitar [...], der auch die kon-
kreten Preisberechnungen durchfiihrte: 082

Gesicherte Information vom Markt wie folgt:

- Blatterkatalog ST ist vor Weihnachten aufgeschalten

- Preissenkung eher mehr als 20 %

- Alle Lieferantenkonditionen wurden weitergegeben

- Dusch WC Geberit unter Fr. 4'000.— Brutto

- Geberit 30 % Preissenkung

- Kaldewei 30 % Preissenkung

- Kataloge werden ab der ersten Woche Januar versandt

1479. Die Angaben in dieser E-Mail vom frihen Nach-
mittag des 11. Novembers 2011 gehen uber die Anga-
ben des Protokolls der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom Morgen des gleichen Tages hinaus. [...]
Sanitas Troesch hatte Folgendes mitgeteilt (vgl. dazu
Rz 1412 ff.):

- der «Sanitas Troesch IGH Katalog» sei «seit No-
vember downloadbar,»

- die «frlhzeitig publizierten Senkung der Brutto-
preise um 20 %» von Sanitas Troesch werde «ef-
fektiv hoher ausfallen.»

- die hohere Senkung sei durch die «zwischenzeit-
lich bekannt gewordenen Preissenkungen der Lie-
feranten» begriindet.

- «bei einem Standardbad sei je nach Konfiguration
mit einer Preissenkung zwischen 20-24 % zu
rechnen, in Einzelféllen bis zu 30 %.»

1480. Ein Vergleich der Informationsinhalte der Sitzung
vom Morgen des 11. November 2011 und der E-Mail von
13:38 Uhr zeigt, dass die E-Mail zusatzliche Informatio-
nen enthalt und zwar:

- der Blatterkatalog von Sanitas Troesch werde vor
Weihnachten aufgeschaltet;

- die Kataloge wirden ab der ersten Woche im Ja-
nuar 2012 versandt werden;

- «alle Lieferantenkonditionen» wirden «weiterge-
gebeny;

1080 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz vom
11. November 2011, 230, 232 f.

1981 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
11. November 2011, 233.

1082 Act. 370.13.
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- die/das Dusch-WC Geberit habe einen Preis von
unter CHF 4000.— brutto;

- es gebe eine Preissenkung fur Geberit von 30 %;

- es gebe eine Preissenkung fir Kaldewei von
30 %.

1481. Die von [...] weitergeleiteten Informationen treffen
zu. Sanitas Troesch beabsichtigte gemass ihrem eige-
nen Zeitplan die Blatterkataloge am 19. Dezember 2011
aufzuschalten'%8 und die Kataloge in der ersten Kalen-
derwoche 2012 zu versenden.'%* Um die Angaben zum
Dusch-WC von Geberit zu Uberprifen, haben die Wett-
bewerbsbehdrden die Bruttopreisangaben der Dusch-
WCs von Geberit in den Bruttopreiskatalogen der Sani-
targrosshandler verifiziert. Dabei fallt auf, dass mit der

Sanitas
Troesch
CHE

Markenprodukie

"Dusch-WG Goberlt
AguaClean 8000plus
ST Art.-Nr. 3211 510.100

3789.00

Wandklosett Subway 2.0
Villeroy & Boch
ST Art.-Nr. 2317 354,100

343.00

Gétaz

Angabe «Dusch-WC Geberit unter Fr. 4000.— Brutto»
das Dusch-WC des Models «Aqua Clean 8000 Plus»
gemeint sein muss. Die anderen Dusch-WCs von Gebe-
rit kommen nicht in Frage, da sie preislich weit von die-
sem Model entfernt sind. Konkret iber- oder unterschrei-
ten die Preise fur die anderen Dusch-WCS nach Abzug
der Bruttopreissenkung den oben genannten Bruttopeis
von CHF 4000.— um mindestens CHF 400.—.198 Die
Richtigkeit der Angaben zum Dusch WC «Model Aqua
Clean 8000plus» lasst sich anhand eines Schreibens
von Sanitas Troesch an die Sanitarinstallateur-Kunden
mit dem Titel «Preisinformation» vom Marz 2012 Uber-
prifen:

Richner / Sabag | Bringhun

GHF

CHF

CHF

4'199,00 4'199.00 4116800

351.00 am00 | 351.00

Badfwan_r-l;e
Schmidlin Narm
ST ArL-Nr. 1111 107.100

510,00

£30.00 520.00 530.00

Splegelschrank
Schnelder Wangaline
ST Art.-Nr. 5113 305.100

672,00

Bademischer-Sat Milor

ST Art.-Nr. 6151 300.502 459.00

711.00

|

| G91.00 711.00

| —
e -+ — —

47400 | 4B4.00 474.00

Bruttopreise” axkl, MWST aus dem Intermet per 21.03.2012

* yrvarbindiiche Richiprese

1482. Aus dem Schreiben folgt, dass die Angabe
«Dusch-WC Geberit unter Fr. 4000.— Brutto» korrekt
war, denn der Bruttopreis fur dieses Produkt betrug
2012, gemass Sanitas Troesch, CHF 3790.—. Diese
Preisangabe wird branchenudblich exklusive Mehrwert-
steuer angegeben. Die Brancheniblichkeit ergibt sich
aus dem Schreiben Sanitas Troesch selbst, welche als
grosste Marktteilnehmerin die Bruttopreise ausdricklich
exklusive Mehrwertsteuer angibt. Auch treffen die Anga-
ben Uber die Bruttopreissenkung von 30 % von Geberit
und Kaldewei zu, was sich aus den Daten ergibt, welche
den Wettbewerbsbehorden vorliegen. 087

1483. Aufgrund der kurzen Zeitdauer zwischen dem
Versand dieser E-Mail um 13.48 Uhr und der Sitzung
vom Morgen zwischen 10.15 Uhr und 12.15 Uhr sowie
dem Umstand, dass die Sitzungsteilnehmer im An-
schluss zusammen Mittagessen gingen,'98 ist bewie-
sen, dass die Informationen in der E-Mail anlasslich der
Sitzung selbst oder dem anschliessenden Mittagessen
weitergegeben wurden. Die Sitzungsteilnehmer setzten
sich nebst Sanitas Troesch, CRH (Richner und Gétaz)
sowie dem SGVSB aus vollzeitlich bei Suissetec ange-
stellten Sanitarinstallateur-Vertretern und einem Herstel-
lervertreter von Schmidlin zusammen.'98 Die Informati-
onen bezlglich Sanitas Troeschs Preissetzung bei Kal-

1086

dewei, Geberit und der Lieferantenkonditionen kdénnen
folglich nicht von diesen Sitzungsteilnehmern stammen,
sie missen von [..] Sanitas Troesch weitergegeben
worden sein.

1484. Da der Geschaftsfihrer von Richner [...] die ihm
kommunizierten Marktinformationen via E-Mail den flr
die Preiskalkulation zustandigen Mitarbeitern weiterleite-
te, beweist zweierlei. Einerseits beweist diese Tatsache,
dass [...] die Information als relevant fir die Mitarbeiter
erachtete, welche sich mit der Kalkulation der CRH-
Preise auseinandersetzten. Andererseits zeigt die Wei-
terleitung der Informationen an die kalkulierenden Mitar-
beiter, dass sie diese Informationen bei ihren Berech-
nungen berucksichtigen sollten.

1083 Act. 932, 179.

1084 Act. 932, 178 Punkt 10.

1085 \/gl. Act. 209, Act. 222; Suchhilfe: die Artikelnummern beginnen
beim SGVSB mit den drei Ziffern 311 und bei Sanitas Troesch mit den
vier Ziffern 3211.

1086 Act. 892, 171, Beilage 16.

1987 \/gl. Anhang [...].

1088 Act. 356, Kooperation Sanitar Schweiz vom 11. November 2011,
234.

1089 Act. 356, Kooperation Sanitar Schweiz vom 11. November 2011,
230: [...], SCS und zugleich Schmidlin, [...], Suissetec, [...], Suissetec,
[...], Suissetec, [...], Suissetec, [...], Suissetec und zugleich Guyer AG.
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1485. Schliesslich ist fraglich, weshalb [...] diese Infor-
mation an den Geschéftsfliihrer von Richner [...] weiter-
gab, bevor Richner ihre Kalkulation abgeschlossen hat-
te. Es kann ausgeschlossen werden, dass eine solche
Mitteilung im Geschaftsverkehr grundlos erfolgte. Der
Grund ergibt sich aus der Besprechung anlasslich der
Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom 4. No-
vember 2009. Gemass Besprechungsbericht verlor «der
dreistufige Absatzweg in der Sanitdrbranche tendenziell
gegeniiber anderen, teilweise neu auftretenden Anbie-
tern Marktanteile.» Daher sollten die «Partner des drei-
stufigen Sanitdrfachkanals [...] auf diese Herausforde-
rungen reagieren». Eine Massnahme bestand darin,
dass die «im Vergleich zu anderen Absatzwegen zu
hoch» empfundenen Bruttopreise «deutlich gesenkt
werden» muissten.'°0 Die Starkung der Wettbewerbsfa-
higkeit des dreistufigen Absatzkanals funktionierte ge-
mass dieser Logik also nur, wenn alle Sanitargrosshand-
ler gleichzeitig ihre Bruttopreise senkten. Zugleich ver-
ringerte diese Vorgehensweise den Wettbewerbsdruck
innerhalb des dreistufigen Absatzkanals. Mit einem Al-
leingang riskierte Sanitas Troesch Marktanteile zu verlie-
ren (vgl. dazu Rz 1267 ff.). Daraus ergibt sich auch der
Beweggrund fiir die Mitteilung an Richner. Sanitas Tro-
esch wollte sicherstellen, dass die CRH-Tochter Richner
die Bruttopreissenkung und die damit einhergehende
Rabattsenkung mdglichst im gleichen Umfang mittrug.
Der Beweggrund bestand darin, das eigene Unterneh-
men gegen Marktanteilseinbussen zu schitzen, indem
der Wettbewerb gegentber alternativen Anbietern und
innerhalb des dreistufigen Absatzkanals einzuschran-
ken.
(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

a. Stellungnahme CRH

1486. CRH macht zu den oben genannten Beweismitteln
keine Angaben. CRH weist auf drei Beweismittel hin.

1487. Erstens zitiert sie eine E-Mail vom Geschéaftsfih-
rer von Richner [...] vom 6. Mai 2011. Die E-Mail wurde
zum Thema «Rundschreiben Sanitas Troesch» verfasst
und richtet sich an samtliche Mitarbeiter von Richner.
Der E-Mail ist zu entnehmen, dass sich die Geschaftslei-
tung mit dem Thema Bruttopreissenkung befasst und die
Mitarbeiter informieren wird. Ferner gibt [...] die Sprach-
regelung bekannt:

[...]
- dass unsere Gruppe sich dariiber Gedanken macht
- kein Entscheid gefallen ist

- und wir rechtzeitig Uber unser Vorgehen informieren
werden.

1488. Der Geschaftsleiter fordert die Informationen aus
dem Markt den Niederlassungsleitern zu senden. Die
Meinung der Kunden sei wichtig fir die Entscheidungs-
findung. 1091

1489. Zweitens weist CRH auf ein GL-Protokoll vom
19. Mai 2011 hin. Dort wird die Bedeutung des Briefs
von Sanitas Troesch vom April 2011 analysiert. Zudem
ist protokolliert, dass CRH noch keinen Entscheid ge-
fasst habe zur Preissenkung oder Preishaltung. An die-

ser Sitzung waren [...] von CRH anwesend. Der Ge-
schéaftsflihrer von Richner [...] war nicht anwesend.092

1490. Drittens legt CRH eine E-Mail des Niederlas-
sungsleiters [...] von Richner in St Gallen vom 26. Au-
gust 2011 vor. Der Niederlassungsleiter schreibt zum
Thema «Gedanken zur Preissituation im Sanitdrmarkt.»
Der Niederlassungsleiter macht sich Uber drei Varianten
Gedanken:

Variante 1: Nettopreise:

Nettopreise das bedeutet: -35 % (bedeutet weniger Um-
satz, gleiche Marge méglich) Konditionen z.B. ca. 10 % fur
Sanitér. (wenn Netto dann richtig Netto, deshalb -35 %und
nicht -25 %)

Davon ausgeschlossen: Eigenprodukte Pro Casa, sowie
Ersatzteile

Variante 2:

Sanitas Troesch kopieren (wenn wir wissten was diese
genau tun)

Variante 3:
Zeitpunkt; sofort zusatzlicher Rabatt von 20 %1093

1491. Aus diesen Beweismitteln leitet CRH ab, dass der
Entscheid zur Bruttopreissenkung bis im August 2011
noch nicht gefasst war. Ferner sei das Verhalten von
Sanitas Troesch im August vollig unklar gewesen.
Schliesslich folgert CRH, der Wettbewerb im dreistufigen
Fachhandel sei nicht beschrankt gewesen.

b. Wiirdigung der Stellungnahme von CRH

1492. Den Vorbringen von CRH vermdégen die Beweis-
fuhrung der Wettbewerbsbehdérden nicht zu beeinflus-
sen. Auf die drei von CRH vorgebrachten Beweismittel
wird in der von CRH gewahlten Reihenfolge eingegan-
gen. Vorab ist aber zusammenfassend auf die vorlie-
genden Beweismittel hinzuweisen:

1493. Es ist bewiesen, dass die SGVSB-Mitglieder —
darunter Richner und Gétaz (CRH) — und Sanitas Tro-
esch die marktweiten Bruttopreis- und Rabattsenkungen
der Jahre 1997 und 2005 koordiniert haben. Am
16. September 2009 telefonierte [...] Sanitas Troesch
dem SGVSB, um eine Bruttopreissenkung von 20 % von
Sanitas Troesch anzukiindigen. Gétaz- und Richner-
Mitarbeiter nahmen an der Diskussion Uber die bran-
chenweite Bruttopreissenkung anlasslich der Sitzung der
Kooperation Sanitéar Schweiz vom 4. November 2009
teil. Am 2. Dezember 2009 diskutierten die Gétaz- und
Richner-Mitarbeiter im Rahmen des SGVSB-Vorstands,
wie der Verband mit der Bruttopreissenkungsankindi-
gung von Sanitas Troesch umgehen wolle. Am 5. Mai
2010 nahmen Gétaz- und Richner-Mitarbeiter an der
Sitzung der Kooperation Sanitéar Schweiz teil, als Sanitas
Troesch angehalten wurde, eine Bruttopreissenkung klar
und frihzeitig mitzuteilen. Im Jahr 2011 ware ein gunsti-
ger Zeitpunkt flr eine Bruttopreissenkung gewesen.

1090 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
4. November 2009, 215.

1091 Act. 933, Rz 198 und Beilage 19.

1092 Act. 933, Rz 199 und Beilage 20.

1093 Act. 933, Rz 202 und Beilage 21.
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Gétaz und Richner nutzten diesen Zeitpunkt nicht aus,
um ihre eigenen Preise zu senken und Sanitas Troesch
damit in Bedrangnis zu bringen. Die Ankindigung der
Bruttopreissenkung im April 2011 gab CRH geniigend
Zeit, sich dem Verhalten von Sanitas Troesch anzupas-
sen. CRH erhielt Marktinformationen von Sanitas Tro-
esch, welche sie am 17./19. Oktober nutzte, um den
Grundsatzentscheid zu treffen, das Preissetzungsverhal-
ten an dasjenige von Sanitas Troesch anzupassen. Am
31. Oktober oder am 1. November 2011 trat CRH erneut
mit Sanitas Troesch in Kontakt, um Sanitas Troesch
Uber das Preissetzungsverhalten von CRH zu unterrich-
ten. Am 11. November 2011 unterhielt sich der Ge-
schaftsfihrer von Richner [...] im Rahmen der Koopera-
tion Sanitar Schweiz mit [...] Sanitas Troesch Uber die
Absicht von Richner, die Preise um 20 % zu senken. Im
Anschluss an diese Sitzung unterhielten sich der Ge-
schaftsfihrer von Richner [...] und der Spartenfiihrer
Sanitar von Sanitas Troesch [...] erneut Uber die Preis-
setzung von Sanitas Troesch. [...] leitete diese Informati-
on den fir die Preissenkung verantwortlichen Mitarbei-
tern von CRH per E-Mail weiter. Schliesslich ist bewie-
sen, dass Gétaz Excel-Tabellen zur Erstellung ihrer
Preisstrategie verwendete, welche von Sanitas Troesch
stammten. Gétaz zeigte dadurch einerseits, dass sie
damit rechnete, dass sich der Markt wie im Jahr 2004
verhalten wirde, ferner bestéatigte sie dadurch, ihre Ab-
sicht, die Preise an Sanitas Troesch anzupassen.

1494. Zum ersten von CRH vorgebrachten Beweismittel
ist das Folgende festzuhalten: Die Anweisung des Ge-
schaftsfihrers von Richner [...] an die Belegschaft, wie
sie gegen aussen kommunizieren sollte, beweist kein
unabhangiges Verhalten von CRH. Ob ein koordiniertes
Verhalten zweier oder mehrerer Unternehmen vorliegt,
lasst sich nicht aufgrund einer einzigen E-Mail darlegen.
Vielmehr ist diese E-Mail in den Gesamtkontext der vor-
liegenden Beweise zu wirdigen. Entscheidend ist unter
anderem, ob die untersuchten Unternehmen miteinander
in Kontakt getreten sind und wettbewerbsrelevante In-
formationen ausgetauscht haben. Dariiber hinaus ist zu
beachten, ob die ausgetauschten Informationen es den
Wettbewerbern erleichterten, das Verhalten der Konkur-
renz vorauszusehen bzw. sich dem Verhalten der Kon-
kurrenz anzupassen. Auch ist entscheidend, ob sich ein
involviertes Unternehmen entsprechend den erhaltenen
Informationen im Wettbewerb verhalten hat. Schliesslich
ist zu beachten, ob die Unternehmen sich in der Ver-
gangenheit schon einmal ahnlich verhalten haben. Die
vorliegende E-Mail sagt zu diesen Punkten nichts aus.

1495. Die E-Mail des Geschéftsfuhrers von Richner [...]
an die Belegschaft vom 6. Mai 2011 beseitigt die soeben
aufgelistete Kommunikation zwischen Sanitas Troesch
und CRH nicht. Insbesondere andert die E-Mail nichts
an der Tatsache, dass ihr Verfasser sich am
11. November 2011 mit Sanitas Troesch getroffen hat
und sich Uber das Preissetzungsverhalten von Sanitas
Troesch bzw. sich selbst unterhalten hatte, um an-
schliessend die daraus gewonnenen Erkenntnisse an
die fir die Kalkulation zustandigen Mitarbeiter zu ver-
senden. Die E-Mail zieht auch die Tatsache nicht in
Zweifel, dass CRH ihre Preise und Rabatte fir das Jahr
2012 tatsachlich im ahnlichen Umfang wie Sanitas Tro-
esch gesenkt hat und sich in den Jahren 1997 und 2004

mit Sanitas Troesch bezliglich der damaligen Brutto-
preis- und Rabattsenkungen koordiniert hat. Samtliche
dieser Beweise stehen einem unabhangigen Verhalten
von CRH entgegen.

1496. Als zweites Beweismittel weist CRH auf ein GL-
Protokoll vom 19. Mai 2011 hin. CRH unterstreicht vor
allem den Umstand, dass zu diesem Zeitpunkt noch kein
Beschluss zur Preissenkung oder Preishaltung gefallen
sei. Selbst wenn es zutreffen sollte, dass am 19. Mai
2011 noch kein Entscheid Uber die Bruttopreissenkung
2011 gefasst worden war, wirde dieser Umstand kein
unabhangiges Verhalten beweisen. Denn auch dieses
Sitzungsprotokoll beseitigt die vorher und nachher er-
folgten Kontaktaufnahmen zwischen CRH und Sanitas
Troesch nicht. Das GL-Protokoll vom 19. Mai 2011 wi-
derlegt auch nicht die Tatsache, dass CRH ihre Preise
tatsachlich im ahnlichen Umfang wie Sanitas Troesch
gesenkt hat. Die «rechtzeitige und klare» Kommunikati-
on der Bruttopreissenkung im April 2011 von Sanitas
Troesch entsprach der Besprechung im Kooperationsrat
vom 5. Mai 2010 (vgl. Rz 1309), an welcher seitens von
CRH [...] Gétaz und der damalige Mitarbeiter von Rich-
ner [..] teilnahmen. Diese frihzeitige Kommunikation
vereinfachte es CRH, ihre Preissetzung an derjenigen
von Sanitas Troesch auszurichten. Wenn also CRH im
Mai noch keinen Entscheid gefasst hatte, hing das damit
zusammen, dass sie auf genauere Informationen warte-
te, um sich schliesslich dem Verhalten von Sanitas Tro-
esch anzupassen.

1497. Drittens bringt CRH eine E-Mail eines Niederlas-
sungsleiters von Richner in St. Gallen vom 26. August
2011 vor. Diese E-Mail beweist kein unabhangiges Ver-
halten von Richner. Im Gegenteil unterstreicht sie, dass
sich Richner mit Sanitas Troesch koordinierte:

1498. Erstens flhrt der Niederlassungsleiter in seiner
E-Mail drei Handlungsoptionen fur Richner auf: 1. Netto-
preise, 2. Kopieren von Sanitas Troesch und 3. sofortige
zusatzliche Rabatte. Die E-Mail zeigt also auf, dass es
verschiedene Handlungsoptionen fir Richner gegeben
hatte. Zweitens tritt der Niederlassungsileiter fiir die erste
Lésung mit Nettopreisen ein, d.h. eine Preissenkung von
35 % im Gegensatz zu den von Sanitas Troesch ange-
kindigten 20 %. Aus seiner Sicht «wére eine entschei-
dende Massnahme am Markt jetzt nétig». Richner (bzw.
CRH) folgte diesem Vorschlag nicht, sondern kopierte
das Verhalten von Sanitas Troesch und zwar nicht im
August 2011, sondern erst nachdem sie im November
2011 genau Uber den Umfang der Bruttopreissenkung
von Sanitas Troesch informiert war. Drittens zeigt die E-
Mail wie sich ein unabhangiger Mitarbeiter entschieden
hatte. Die E-Mail ist folglich ein Indiz daflr, wie sich die
unabhangig handelnde Richner hatte verhalten kénnen.
Sie weist jedoch nicht auf funktionierenden Wettbewerb
hin.

c. Stellungnahme und Wiirdigung der Vorbringen
von Sanitas Troesch

1499. Sanitas Troesch bestreitet die oben gemachten
Ausfuhrungen. Sanitas Troesch geht von der These aus,
dass sich CRH und Sanitas Troesch gar nicht koordiniert
haben konnten. Dies zeige sich darin, dass CRH einen
langen Entscheidungsprozess durchlaufen habe und
sich noch im Oktober 2011 nicht sicher gewesen sei, ob
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Sanitas Troesch ihre Preise senken wirde. Der Grund-
satzentscheid zur Bruttopreissenkung von 18-20 % sei
erst im Oktober gefallen. Selbst wenn die behaupteten
Kontakte stattgefunden hatten, hatten sie die Unsicher-
heit bei CRH Uber das Tun von Sanitas Troesch nicht
verringert und das Verhalten von CRH nicht beein-
flusst.1094

1500. Diese These uberzeugt nicht:

- Erstens passte sich CRH am Ende des internen
Entscheidungsprozesses dem Handeln von Sa-
nitas Troesch an, obwohl fir CRH Handlungsal-
ternativen bestanden hatten. Beispielsweise hatte
CRH die Bruttopreise im Jahr 2011 oder vorher
senken konnen. Stattdessen wartete CRH ab, bis
Sanitas Troesch ihre Bruttopreissenkung im April
2011 «klar und friihzeitig» kommuniziert hatte.
Zumal CRH bereits im Jahr 2009 Uber die Preis-
senkungsplane von Sanitas Troesch informiert
wurde, ist dieses Abwarten nicht zwingend oder
logisch. Weitere Handlungsalternativen fur CRH
hatten darin bestanden, etwa im Sommer 2011
die von ihr vergebenen Rabatte stark zu erhéhen
oder die Preise fundamental und starker als Sa-
nitas Troesch zu senken. Ein Niederlassungsleiter
von Richner St. Gallen schlug denn auch eine
Bruttopreissenkung von 35 % vor (vgl. Rz 1490).
Schliesslich hatte CRH die Preise auf demselben
Niveau belassen kénnen. Das Abwarten von CRH
zeigt nicht, dass sich CRH unabhéngig verhalten
wollte, sondern offenbart ihre Absicht, das Verhal-
ten von Sanitas Troesch zu kopieren. |hre Warte-
haltung bzw. der Entscheidungsprozess ist also
kein Zeichen von funktionierendem Wettbewerb.

- Zweitens fehlt in Sanitas Troeschs These die Tat-
sache, dass in einem von Wettbewerb beherrsch-
ten Markt keine Diskussionen zwischen Konkur-
renten Uber bevorstehende Bruttopreissenkungen
stattfinden. Sanitas Troesch kann beispielsweise
nicht erklaren, weshalb ein unabhangig handeln-
des Unternehmen am 11. November 2011 einer
Konkurrentin, welche ihre Kalkulation noch nicht
abgeschlossen hatte, prazisierende Angaben zu
ihrer eigenen Bruttopreissenkung macht. Sanitas
Troesch kann auch nicht erklaren, weshalb ein
unabhangig handelndes Unternehmen diese In-
formationen bei seiner Bruttopreissenkung beach-
tete (vgl. Rz 1452, 1460, 1478).

- Drittens kann Sanitas Troesch nicht erklaren,
weshalb sie versuchte, ihre Konkurrentinnen fir
eine gemeinsame marktweite Bruttopreissenkung
Zu gewinnen.

- Viertens schweigt Sanitas Troesch zum Umstand,
dass sie zusammen mit dem SGVSB und seinen
Mitgliedern Gétaz und Richner (beide CRH) sowie
Sabag am 4. November 2011 {ber die Zukunft
des dreistufigen Absatzkanals diskutierte. Der Be-
sprechungsbericht der Kooperation Sanitar
Schweiz hielt ausdriicklich fest, dass «der dreistu-
fige Absatzweg in der Sanitdrbranche tendenziell
gegenliiber anderen, teilweise neu auftretenden
Anbietern Marktanteile verliert» und dass die
«Partner des dreistufigen Sanitérfachkanals [...]

auf diese Herausforderungen reagieren miissten»
(vgl. Rz 1261).19% Einer der diskutierten Mass-
nahmen war die marktweite Bruttopreissenkung.
Vor dem Hintergrund, dass die Sitzungsteilnehmer
ihre Bruttopreise zwei Jahre spater im selben Um-
fang vollzogen, zeigt, dass sich die «Partner des
dreistufigen Sanitdrfachhandels» an diese Unter-
redung hielten.

- Fulnftens schweigt Sanitas Troesch darlber, dass
Sanitas Troesch und CRH von der gemeinsamen
Bruttopreissenkung im dreistufigen Fachhandel
profitierten und somit ein Motiv hatten, die Brutto-
preissenkung aufeinander abzustimmen. Durch
die Bruttopreissenkung wurde der dreistufige Ab-
satzkanal gemass ihren eigenen Angaben starker
gegentber alternativen Absatzkanalen. Durch die
gemeinsame Bruttopreissenkung nahm der Wett-
bewerbsdruck aber auch innerhalb des dreistufi-
gen Absatzkanals ab.

1501. Abgesehen von den soeben abgehandelten The-
men interpretiert Sanitas Troesch ausgewahlte Beweis-
mittel abweichend von den Wettbewerbsbehoérden. Die
diesbezlglichen Vorbringen von Sanitas Troesch wer-
den der Reihe nach abgehandelt.

Feedback Konkurrenz Meeting zum Thema Pricing vom
17./19. Oktober 2011

1502. Zur CRH-internen Protokollstelle «Feedback Kon-
kurrenz Meeting zum Thema Pricing» vom 17./19. Okto-
ber 2011 gibt Sanitas Troesch an, die folgenden Ele-
mente stimmten nicht: Sanitas Troesch habe die Brutto-
preise fur Waschmaschinen, Tumbler und Boiler, entge-
gen den Protokollaussagen, «leicht gesenkt.» Sanitas
Troesch habe die Armatureneinbaukosten, entgegen
den Protokollaussagen, gesenkt. Die Bruttopreise von
Duofix seien nicht um 15 % sondern um 30 % gesenkt
worden. Schliesslich sei das Rabattbeispiel falsch.0%

1503. Zu diesen Vorbringen ist als erstes klarzustellen,
dass Waschmaschinen, Tumbler und Boiler nicht zum
hier einschlagigen und untersuchten Markt gehoéren. Mit
Bezug auf das Vorliegen einer allfalligen Koordination
sind diese Produkte unbedeutend. Zweitens widerspricht
dieses Vorbringen der Power-Point-Prasentation von [...]
Sanitas Troesch:

109 Act. 932, Rz 250 .
1095 Act. 356, 215.
109 Act. 563, 25 (Rz 1437).
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1504. In dieser PowerPoint-Prasentation wird die Preis-
senkung von Waschautomaten, Tumbler und Boiler mit
0 % angegeben. Sollte Sanitas Troesch die Preise die-
ser Produkte also tatsachlich im Nachhinein «leicht ge-
senkt» haben, beweist dies nicht, dass keine Kommuni-
kation zwischen Sanitas Troesch und CRH stattgefun-
den hat. Denn wenn Sanitas Troesch in ihren eigenen
internen Unterlagen eine Preissenkung von 0 % angibt,
kann eine Preissenkung von 0 % auch gegeniber der
Konkurrenz kommuniziert worden sein. Dasselbe gilt mit
Bezug auf die Armatureneinbaukosten, in der Power-
Point-Prasentation ist die Preissenkung fir Armaturen-
einbaukosten mit 0 % angegeben. Schliesslich ist erneut
darauf hinzuweisen, dass Sanitas Troesch die Preise
von Duofix um 15 % gesenkt hat und die Herstellerin
Geberit ebenfalls um 15 % (vgl. auch die Ausfiihrungen
in Rz 1403 f.). Die 15 % ergeben sich zudem aus der
obigen Tabelle. Beide Preissenkungen ergeben zusam-
men 30 %. CRH hat dies erkannt (1460 f.). Das heisst
also nicht, dass Sanitas Troesch ihre Preise um 30 %
gesenkt hat, sondern auch die Preissenkung von Geberit
im Umfang von 15 % weitergegeben hat. Auch dieser
Einwand von Sanitas Troesch vermag also den Beweis,
dass tatsachlich direkte Kontakte zwischen Sanitas Tro-
esch und CRH stattgefunden haben, nicht in Zweifel zu
ziehen.

1505. Was das Rabattbeispiel betrifft, hat [...] dargelegt,
dass es sich hierbei um ein reines Rechenbeispiel han-
delt (Rz 1443). Die Wettbewerbsbehdrden haben nichts
Gegenteiliges dargelegt.

E-Mail vom 25. Oktober 2011 von Sanitas Troesch

1506. Sanitas Troesch fiihrt a) an, die E-Mail von [...]
vom 25. Oktober 2011 zeige, dass Sanitas Troesch am
25. Oktober 2011 nicht gewusst habe, was CRH tun
wirde. b) CRH habe sich der Bruttopreissenkung «nicht
entziehen kénnen», weil sich dies aus der damaligen

«Marktdynamik» ergeben habeabe. c) «Dass Konkurren-
ten einander mit kompetitiven Handeln unter Druck set-
zen, ist entgegen der irrigen Meinung des Antrags nicht
ein Indiz fiir sondern vielmehr ein Indiz gegen eine Ab-
rede.»1098

1507. Die Vorbringen von Sanitas Troesch Uberzeugen
nicht. a) Selbst wenn Sanitas Troesch am 25. Oktober
nicht genau gewusst haben sollte, was CRH tun wirde,
ist dadurch nicht funktionierender Wettbewerb bewiesen.
Ein Mass an Ungewissheit ist dem Wirtschaftsverkehr
inharent. Selbst bei einer Vertragsverhandlung kénnen
die Parteien nicht sicher sein, dass ein Vertrag auch
tatsachlich abgeschlossen wird. Dennoch steht der Wille
der Parteien zum Vertragsabschluss fest, da sie mitei-
nander in Verhandlungen stehen. Ahnlich verhélt es sich
hier mit Sanitas Troesch. Sanitas Troesch hatte sich in
der Vergangenheit bereits schon in gleicher Weise koor-
diniert mit CRH und zudem verschiedentlich mit CRH
kommuniziert (vgl. die Zusammenfassung in Rz 1493).
Sie versuchte CRH dazu zu bewegen, ihr nachzufolgen.
In funktionierendem Wettbewerb hatte Sanitas Troesch
nicht mit CRH kommuniziert, sondern hatte versucht
CRH zu uberraschen und in Bedrangnis zu bringen. Die
Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch war gemass
Angaben von Sabag nicht (iberraschend.'® Sie raumte
der Konkurrenz genligend Zeit ein, zu reagieren. Durch
die Kommunikation wurde die Ungewissheit von Sanitas
Troesch gegenuber der normalen Wettbewerbssituation,
in der Konkurrenten nicht miteinander kommunizieren,
reduziert.

1097 Act. 371.01, 21.

1098 Act. 932, Rz 934 ff.

1099 Act. 374.08; das Schreiben wurde von CRH auch noch einmal
eingereicht: Act. 933, 459, Beilage 27.
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1508. Den Umstand, dass die Ungewissheit von Sanitas
Troesch reduziert war, anerkennt Sanitas Troesch impli-
zit mit ihrem nachsten Argument b), wonach sich CRH
aufgrund der «Marktdynamik» der Bruttopreissenkung
nicht habe «entziehen» kdnnen. Sanitas Troesch erklart
nicht, was sie unter Marktdynamik versteht und weshalb
sich CRH dieser nicht habe entziehen kénnen. Fest
steht aber, dass Sanitas Troesch die damalige Marktdy-
namik als bekannt voraussetzt und das Wissen, weshalb
sich CRH deshalb anpassen musste. Wenn nun Sanitas
Troesch insinuiert, sie habe trotz diesem Wissen nicht
zumindest damit gerechnet, dass CRH die Preissenkung
mitvollziehe bzw. ihr Verhalten an Sanitas Troesch an-
passen wirde, ist das widersprichlich. Abschliessend ist
richtigzustellen, dass durchaus Handlungsoptionen flr
CRH bestanden hatten (vgl. Rz 1498), sich unabhangig
von Sanitas Troesch zu verhalten.

1509. Schliesslich stellt Sanitas Troesch c) noch fest,
«dass Konkurrenten einander mit kompetitiven Handeln
unter Druck setzen ist entgegen der irrigen Meinung des
Antrags nicht ein Indiz flir, sondern vielmehr ein Indiz
gegen eine Abrede.» Sanitas Troesch vermischt in die-
sem Satz rechtliche und tatsachliche Vorbringen, indem
sie den Begriff Abrede verwendet. Gegenstand der Be-
weisfuhrung ist das Verhalten von Sanitas Troesch, nicht
die rechtliche Qualifikation eines zu beweisenden Ver-
haltens. Darliber hinaus erklart Sanitas Troesch nicht,
worin das kompetitive Handeln von ihr bestanden haben
soll. Sie geht zudem implizit davon aus, dass nicht naher
definierter «Druck» ein Beweis flr funktionierenden
Wettbewerb ist. Erklarungen und Belege fehlen. Ein
solches Vorbringen ist eine unbelegte Tatsachenbe-
hauptung. Ihr kommt kein Beweiswert zu. Die Wettbe-
werbsbehérden haben im Gegensatz dazu bewiesen,
dass Sanitas Troesch nicht nur zahlreiche Male mit ihren
Konkurrenten in Kontakt getreten ist und den dreistufi-
gen Absatzkanal schitzen wollte, sondern auch, dass
sich CRH gleich verhielt wie Sanitas Troesch.

E-Mail vom 31. Oktober 2011 von CRH — Betreff Sanitas
schickt bereits Preise 2012

1510. Mit Bezug auf die Publikation der neuen Brutto-
preise geht Sanitas Troesch vom Gegenteil des Antrags
aus. a) Einmal habe Sanitas Troesch schon in den vor-
herigen Jahren ihre Daten per Ende Oktober in die IGH-
Datenbank eingegeben. Sanitas Troesch habe fir die
Offerten des Folgejahres jeweils die Bruttopreise ab dem
1. November 2011 verwendet, wie schon in den Vorjah-
ren. b) Sanitas Troesch gibt an, die Wettbewerbsbehdr-
den gingen davon aus, dass «die Einspeisung der Daten
in die IGH-Datenbank [...] nur erfolgt sei, um der Kon-
kurrenz ein Nachfolgen zu erméglichen.» Sie nannten
dafiir keinen Beweis. Sanitas Troesch habe die Preise
den Sanitarinstallateuren mitteilen wollen. c) Die E-Mail
vom 25. Oktober 2011 zeige das Gegenteil.'10

1511. Die Argumentation von Sanitas Troesch verfehlt
es, auf die fur die Beweisfiihrung wesentlichen Sachver-
halte einzugehen. Zusatzlich basieren ihre Argumente
auf Tatsachenannahmen, die nicht bewiesen sind oder
der Prazisierung bedirfen. Vorab sei daher dargelegt,
weshalb Sanitas Troesch aus der Sicht der Wettbe-
werbsbehdrden die entscheidenden Sachverhalte Uber-

geht. Im Anschluss daran werden die Tatsachenannah-
men richtig gestellt und prazisiert.

1512. Wesentlich und von Sanitas Troesch anerkannt ist
die Tatsache, dass die Bruttopreise von Sanitas Troesch
fur das Jahr 2012, am 1. November 2011 aufgeschaltet
wurden. Wesentlich und unbestritten ist, dass die Kon-
kurrenten von Sanitas Troesch, zu diesem Zeitpunkt ihre
Kalkulation noch nicht abgeschlossen hatten. Wesentlich
und unbestritten ist, dass die Aufschaltung der Brutto-
preise via IGH es den Konkurrenten ab dem 1. Novem-
ber 2011 ermdglichte, ihre Bruttopreise detailliert mit den
Preisen von Sanitas Troesch zu vergleichen und anzu-
passen. Es steht also objektiv fest, dass Sanitas Tro-
esch es den Konkurrenten ermoglichte, sich ihrer Preis-
setzung anzupassen.

1513. Eine andere Frage ist es, ob Sanitas Troesch
beabsichtigte, ihre Konkurrenten mit der Publikation am
1. November 2011 zu veranlassen, sich ihr anzupassen.
Die Wettbewerbsbehdrden gehen davon aus, dass Sa-
nitas Troesch die Konkurrenz den Nachvollzug ihrer
Preissetzung wiinschte. Die Wettbewerbsbehodrden lei-
ten diese Absicht von Sanitas Troesch aus den bereits
bewiesenen Kontaktaufnahmen (vgl. die Zusammenfas-
sung, Rz 1493) ab und dem Umstand, dass sie uber-
haupt die Mdglichkeit fir die Konkurrenten schuf, ihre
Preise vor Abschluss ihrer Kalkulation anzupassen. Die
folgende Textstelle des Besprechungsberichts der Ko-
operation Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 fasst
die Absichten der Sanitargrosshandler und auch Sanitas
Troesch zusammen: «[...] der dreistufige Absatzweg in
der Sanitédrbranche |[verliert] tendenziell gegeniiber an-
deren, teilweise neu auftretenden Anbietern Marktanteile
[...], bspw. im Wellnessbereich. Die Partner des dreistu-
figen Sanitdrfachkanals miissen auf diese Herausforde-
rungen reagieren». Eine der Reaktionsmdglichkeiten
hielt die Kooperation Sanitar Schweiz folgendermassen
fest: «Bruttopreise sind im Vergleich zu anderen Ab-
satzwegen zu hoch und miissen deutlich gesenkt wer-
den» (vgl. zum Ganzen Rz 1261 ff.)."9" Vor dem Hinter-
grund dieser Aussagen, der Verschiebung der Brutto-
preissenkung 2011, der ausbleibenden Reaktion der
SGVSB-Mitglieder und der planmassigen «klaren und
friihzeitigen» Ankiindigung von Sanitas Troeschs Brut-
topreissenkung ist die Publikation der Bruttopreise am
1. November 2011 kein Zufall, sondern ein gewolltes
Mittel, um den Wettbewerbern ein Nachvollzug zu er-
maoglichen.

1514. Folgende Vorbringen von Sanitas Troesch basie-
ren auf nicht erwiesenen Annahmen: a) Einmal habe
Sanitas Troesch schon in den vorherigen Jahren ihre
Daten per Ende Oktober in die IGH-Datenbank eingege-
ben. Sanitas Troesch habe fir die Offerten des Folge-
jahres jeweils die Bruttopreise ab dem 1. November
2011 verwendet, wie schon in den Vorjahren. Sanitas
Troesch zitiert Act. 356, 172, um dies zu beweisen.

1100 Act. 932, Rz 340 ff.
01 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
4. November 2009, 215.
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1515. Das von Sanitas Troesch zitierte Act. 356 (Sei-
te 172) enthalt eine Protokollstelle aus dem Bespre-
chungsbericht der Kooperation Sanitar Schweiz vom 27.
Oktober 2006 an der nebst dem Leiter Marketing und
Verkauf Sanitér von Sanitas Troesch [...], [...] Richner,
der Verwaltungsratsprasident von Sabag [...] und [...]
Gétaz teilnahmen.!'92 Die Textstelle lautet folgender-
massen:

Im Weiteren orientiert [...], dass die Sanitas Troesch im
Sinn einer Hilfe fir die Installateure ab November des lau-
fenden Jahres die Offerten bereits mit 2007-Preisen er-
stellt.

1516. Erstens geht aus der Textstelle hervor, dass die
Installateure «ab November» (2006) Offerten mit den
Preisen des Jahres 2007 erhalten wirden. Es ist damit
bewiesen, dass die Sanitarinstallateure die Offerten ab
einem nicht ndher spezifizierten Zeitpunkt im November
2006 erhalten wirden. Damit ist weder bewiesen, dass
sie die Offerten bereits am 1. November 2006'1%3 erhiel-
ten und die Bruttopreise via IGH bereits am 1. November
2006 aufgeschaltet worden waren, noch dass dieses
Prozedere jedes Jahr zwischen 2006-2011 jeweils am
1. November stattfand. Die E-Mail von [...] vom 31. Ok-
tober 2011 (vgl. Rz 1460 ff.), wonach die Bruttopreise
von Sanitas Troesch «bereits» bzw. «schon» am 1. No-
vember 2011 geschickt worden seien («Hallo zusam-
men, wie ihr unten entnehmen kénnt schickt ST schon
die Preise 2012 zu den Software Hé&usern»), beweist
vielmehr, dass die Bruttopreise fir Sanitas Troeschs
Verhaltnisse im Jahr 2011 friher als normal versandt
worden waren. Dieser Schluss wird durch die Tatsache
gestitzt, dass [...] keinen Grund hatte, in seiner E-Mail
das Wort «bereits» bzw. «schon» zu benutzen, wenn er
die Aufschaltung nicht als frih empfunden hatte. CRH
anerkennt in ihrer schriftichen Stellungnahme zudem
ausdricklich, dass sie «iberrascht» gewesen sei und
die Aufschaltung «vorzeitig» gewesen sei.''% Die dies-
bezlglichen Vorbringen von Sanitas Troesch sind folg-
lich unbeachtlich.

1517. b) Folgende Vorbringen von Sanitas Troesch sind
zu prazisieren bzw. richtigzustellen: Die Wettbewerbs-
behdrden gingen davon aus, dass «die Einspeisung der
Daten in die IGH-Datenbank [...] nur erfolgt sei, um der
Konkurrenz ein Nachfolgen zu erméglichen.» Die Wett-
bewerbsbehorden wirden dafiir keinen Beweis nennen.
Sanitas Troesch habe die Preise den Sanitarinstallateu-
ren mitteilen wollen.

1518. Diese Vorbringen von Sanitas Troesch sind da-
hingehend zu prazisieren, als dass die Wettbewerbsbe-
hérden davon ausgehen, die frihe Aufschaltung habe
die Konkurrentin in die Lage versetzt, Sanitas Troesch
nachzufolgen. Ob dies der einzige Grund war, kann da-
hingestellt bleiben. Richtig zu stellen ist die Aussage, die
Wettbewerbsbehoérden wirden keine Beweise nennen.
Um unnoétige Wiederholungen zu vermeiden, sei auf die
oben gemachten Ausfiihrungen verwiesen (Rz 1513).

1519. c) Schliesslich bringt Sanitas Troesch vor, die E-
Mail vom 25. Oktober 2011 beweise «das Gegenteil.» Im
Kontext des Vorbringens bedeutet dies vermutlich, dass
Sanitas Troesch kein Nachfolgen der Konkurrenz win-
sche, was die E-Mail vom 25. Oktober 2011 beweise.
Sanitas Troesch begriindet nicht, weshalb die E-Mail [...]

vom 25. Oktober 2011 «das Gegenteil» beweise. Die
Wettbewerbsbehorden sehen keine solche Grinde. Sie
haben die Bedeutung des E-Mails vom 25. Oktober 2011
bereits ausfuhrlich gewdirdigt (Rz 1457 ff.) und halten an
ihrem Beweisergebnis fest, dass diese E-Mail den
Wunsch von Sanitas Troesch beweist, die Konkurrenten
maogen sich ihrem Verhalten anpassen.

E-Mail vom 1. November 2011 von Sanitas Troesch —
Betreff: Richner

1520. Sanitas Troesch bringt vor, ein grosser Teil der
Informationen in der E-Mail vom 1. November 2011 sei-
en falsch. Selbst wenn die Kontaktaufnahme zutreffen
wirde, habe dies keine Auswirkung auf das Verhalten
von CRH und Sanitas Troesch. Sanitas Troesch habe
ihre Preise publiziert. Die Informationen hatten zudem
keinen vertraulichen Charakter, da CRH diese Angaben
ihren Mitarbeitern am 31. Oktober 2011 mitgeteilt ha-
be.1105

1521. Die Vorbringen von Sanitas Troesch stossen ins
Leere. Bezlglich des Inhalts der E-Mail sei auf die obi-
gen Ausfuhrungen verwiesen (Rz 1462 ff.). Das Argu-
ment, der Austausch habe keine Auswirkung auf das
Verhalten der Austauschenden gehabt, ist eine Tatsa-
chenbehauptung, welche auf der Annahme beruht, dass
mit der Publikation der Bruttopreise via IGH samtliche
nachfolgende Preisanpassungen durch Sanitas Troesch
ausgeschlossen gewesen waren. Diese Annahme ent-
spricht nicht den Tatsachen. Die Publikation auf IGH
bedeutet nicht, dass Sanitas Troesch keine Anderungen
an ihren Preisen mehr vornehmen konnte. Wie bereits
bewiesen, versandte die IGH monatlich Newsletter mit
den aktualisierten Preislisten (Rz 281). Sanitas Troesch
konnte ihre via IGH publizierten Preise also noch anpas-
sen. Zudem ist das folgende von Sanitas Troesch vorge-
legte Beweismittel zu beachten:

1102 Act. 356, 170; zu diesem Zeitpunkt waren Gétaz und Richner noch
nicht unter demselben Konzerndach.

193 |m Ubrigen ist zu bedenken, dass Sanitas Troesch erst seit dem
28. Juni 2006 Mitglied des IGH war und die SGVSB-Mitglieder erst
zwei Jahre spater dem IGH beitraten (vgl. die Ausfuihrungen und Be-
weismittel in Rz 271). Das heisst die Publikation der Bruttopreise via
IGH gewann ab 2008 an Bedeutung.

1104 Act. 933, Rz 221.

105 Act. 932, Rz 347 ff.
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Uberschrift: Massnahmenplan Umsetzung Preise 2012

10 Katalogversand

Versand ab 03.01.12.

11 Neue Preise an Software-
Hiuser

Preise auf Datentrager
mit Begleitschreiben
Ubermittein,

Hinweis: Teuerung!

12 Neue Preise im Internet

Aufschalten per 03.01.12

03.01.12

Teuerung 2012.doc / 10.10.11 UHvk

1522. Aus dieser Darstellung folgt, dass die Preise an
die Software-Hauser am 1. Dezember 2011 versandt
werden sollten. Ferner wollte Sanitas Troesch ihre Prei-
se per 3. Januar 2012 auf dem Internet aufschalten. Der
unveranderliche Druckkatalog wurde schliesslich im
Januar 2012 versandt werden. Dies zeigt, dass Sanitas
Troesch noch Anderungen in Katalog, Software und
Internet anbringen konnte. Insbesondere lag zwischen
der Mitteilung von CRH vom 31. Oktober 2011 und dem
Versand der Preise an die Software-Hauser am 1. De-
zember 2012 durch Sanitas Troesch noch ein Monat
Zeit. In dieser Zeit konnte Sanitas Troesch Anderungen
vornehmen. Mit anderen Worten konnte sich auch noch
Sanitas Troesch am Verhalten ihrer Konkurrenten aus-
richten.

1523. Neben diesen Fakten geht die Argumentation von
Sanitas Troesch fehl. Ob das Marktverhalten von Unter-

1106

nehmen koordiniert oder unabhangig ist, hangt nicht
davon ab, ob ein Unternehmen friher als das andere
handelt. Entscheidend ist, ob das tatsachliche Verhalten
am Markt unabhangig voneinander erfolgte. Wie bewie-
sen, trafen und besprachen sich Sanitas Troesch und
der SGVSB mehrfach, um sich Uber die Bruttopreissen-
kung 2012 zu unterhalten. Solche Kontakte stehen ei-
nem unabhangigen Handeln von CRH und Sanitas Tro-
esch entgegen.

1524. Schliesslich trifft es nicht zu, dass die an Sanitas
Troesch gelieferten Fakten nicht vertraulich gewesen
waren. Dies ergibt sich bereits aus der Titelseite der
PowerPoint-Prasentation des Verkaufsbriefings vom
31. Oktober 2011:

F-IBIFHNER

bauende Menschen.

VERTRAULICH

Verkaufbriefing
Sanitéar Preispolitik

31.10.2012

1525. Auf der linken oberen Seite der PowerPoint-
Prasentation ist klar signalisiert, dass das Verkaufsbrie-
fing vertrauliche Informationen enthalt. Ferner fand die
Grobkommunikation der Verkaufspreissenkung unbe-
strittenermassen am 4. November 2011 statt.”%7 Die
Mitteilung an Sanitas Troesch erfolgte am 31. Oktober
2011 oder am 1. November 2011. Damit ist das Vorbrin-
gen von Sanitas Troesch widerlegt.

1106 Act. 932, 178.
1107 Act. 564, 46 (Slide 24), 52 (Slide 30).
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Sitzung Kooperation Sanitdr Schweiz vom 11. November
2011

1526. Sanitas Troesch bringt vor, die Informationen,
welche [...] am 11. November 2011 kommuniziert habe,
seien schon seit dem 1. November 2011 o&ffentlich be-
kannt gewesen. Die Informationen seien fur die Installa-
teure bestimmt gewesen. CRH habe die Bruttopreise
bereits am 31. Oktober 2011 zur Kenntnis genommen,
wie dies eine E-Mail von [...] zeige. [...] habe nichts mit-
geteilt, was CRH nicht schon gewusst habe, weshalb
seine Aussagen keinen Einfluss auf das Verhalten von
CRH habe haben kénnen. CRH habe ihre Bruttopreis-
senkung bereits ihren Kunden mitgeteilt gehabt. Auch
[...] habe nichts ausgesagt, was nicht bereits bekannt
gewesen sei.

1527. Die Vorbringen von Sanitas Troesch Uberzeugen
nicht. Sowohl der Inhalt der Mitteilung [...] von Sanitas
Troesch, als auch die Argumente wurden oben in
Rz 1409 ff. ausfuhrlich behandelt. Vorliegend sei einzig
zusammenfassend auf die folgenden Tatsachen hinge-
wiesen:

- Die anwesenden Mitglieder des Verbands der Sa-
nitarinstallateure waren angestellte Verbandsmit-
arbeiter und keine Kunden von Sanitas Troesch.

- Die Sanitarinstallateure waren am 11. November
2011 vielfach bereits Uber ihre neuen Konditionen
und Preise informiert worden. Es gab also keinen
bedeutenden Grund die Installateure erneut zu in-
formieren.

- CRH hatte zum Zeitpunkt der Mitteilung ihre Kal-
kulation noch nicht abgeschlossen, ihr Preise
nicht publiziert und konnte folglich auf die Informa-
tion von Sanitas Troesch reagieren.

- Es gibt keinen vernlnftigen Grund, Konkurrenten
die eigenen Preisdnderungen zu prazisieren,
wenn diese bereits publiziert wurden, wenn nicht
beabsichtigt wurde, ihr Verhalten zu beeinflussen.

E-Mail von CRH vom 11. November 2011 von [...]

1528. Mit Bezug auf die E-Mail vom Geschéftsflhrer von
Richner [...], bringt Sanitas Troesch vor, die darin ge-
nannten Informationen seien seit dem 1. November
2011 offentlich bekannt gewesen und CRH habe die
Daten am 31. Oktober 2011 zur Kenntnis genommen.
Zudem seien die Angaben von [...] unrichtig. Sanitas
Troesch habe nicht alle Geberit-Produkte um 30 % ge-
senkt. Das Dusch-WC-Acqua Clean von Geberit inkl.
MWST sei zu mehr als CHF 4'0000.— in den Katalog
aufgenommen worden (CHF 4'092.10), alle Farben aus-
ser weiss lagen zudem auch ohne MwSt. «erheblich»
Uber CHF 4000 (CHF 4,256.00)."108

1529. Sanitas Troeschs Vorbringen iberzeugen aus den
oben (Rz 1478 ff.) genannten Grinden nicht. Folgende
Punkte seien klargestellt. Der Umstand, dass Sanitas
Troesch ihre Bruttopreise am 1. November 2011 via IGH
aufgeschaltet hat, beweist nicht, dass kein koordinieren-
des Verhalten zwischen Sanitas Troesch und Richner
(CRH) stattgefunden hat. Die Publikation via Internet
andert nichts an der Tatsache, dass [...] von Sanitas
Troesch das Preissetzungsverhalten von Richner, wel-
che ihre Preise noch nicht kalkuliert hatte, beeinflussen

wollte (vgl. Rz 1485) und dies auch tat. Denn [...] von
Richner sandte die Informationen seinen fir die Kalkula-
tion zustandigen Mitarbeitern weiter (vgl. Rz 1483 f.). Die
Angaben, Sanitas Troesch habe «nicht alle» Geberit-
Produkte um 30 % gesenkt, andern nichts am Umstand,
dass Sanitas Troesch a) Geberit-Produkte um rund 30 %
und b) die Geberit-Produkte um durchschnittlich 30 %
gesenkt hat. Sanitas Troeschs Preisangaben zu den
Dusch-WCs gehen fehl. Erstens belegt sie ihre Vorbrin-
gen nicht. Zweitens wird die Mehrwertsteuer von Sanitas
Troesch uUblicherweise nicht eingerechnet, weshalb der
Frankenbetrag von 4'092.10 um die Mehrwertsteuer zu
reduzieren ist und damit einen Betrag von unter
CHF 4°000.— resultiert. Dieser Betrag stimmt wiederum
mit den Angaben in [...] E-Mail Uberein. Sanitas Troesch
zitiert zudem zwei Preise von Geberit-Produkten, die sie
nicht belegt. Es ist auch nicht klar, auf welche Produkte
der Dusch-WC-Serie Acqua Clean sie sich bezieht.
Doch selbst wenn die Zahlen zutreffen sollten, andert
dies nichts an der Tatsache, dass die gesamten Anga-
ben in [...] E-Mail nicht falsch sind, sondern im schlimms-
ten Fall ungenau.

(iv)
1530. Es ist bewiesen, dass [...] Gétaz eine Excel-
Tabelle zur Entscheidungsfindung verwendete und dabei
die Excel-Tabelle aus dem Jahr 2004 als Vorlage be-
nutzte, mit der Gétaz die Preisanpassungen aus dem

Jahr berechnete. Diese Tabelle stammte von Sanitas
Troesch.

1531. Um den 17./19. Oktober 2011 erhielt CRH von
Sanitas Troesch direkt die folgenden Informationen: die
20 % Bruttopreissenkung der Produktgruppen «Sanitar
allgemein», «Eigenmarken» und «Ersatzteile» und der
Umstand, dass Sanitas Troesch 2012 keine Teuerung
bei Waschmaschinen, Boilern, Waschetrocknern und
Dienstleistungen berechnen wirde,

Beweisergebnis

1532. Es ist bewiesen, dass CRH bei ihrer eigenen
Preissetzung einerseits auf allgemeine am Markt erhalt-
liche und andererseits auf direkt von der Konkurrenz
stammende wettbewerbsrelevante Informationen ab-
stitzte und ihre Preissetzung entsprechend Sanitas
Troesch anpasste. Allfdllige Preisabweichungen zwi-
schen CRH und ihren Konkurrenten zwischen 3 % bis
5 % fielen geméass CRH nicht ins Gewicht.

1533. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch darauf
hinwirkte, ihre Konkurrenten zum Mittragen der Brutto-
preissenkung zu veranlassen. Um dies sicherzustellen,
stellte [...] Sanitas Troesch eine klare und frihzeitige
Kommunikation der Bruttopreissenkung durch Sanitas
Troesch im April 2011 sicher. Er signalisierte den Kon-
kurrenten damit, dass er sich an seine Ankundigungen
hielt. Zumal die Bruttopreissenkungen bereits in der
Vergangenheit branchenweit koordiniert worden waren,
bestand die erhéhte Mdglichkeit, dass eine Bruttopreis-
senkung wiederum marktweit mitgetragen wirde.

1108 Act. 932, Rz 358 ff.
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1534. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch die detail-
lierten Preisdnderungen frihzeitig im Oktober 2011 —
also zwei Monate vor der Herausgabe des Papierkata-
logs — Uber den IGH online stellte. Sanitas Troesch
wusste, dass die SGVSB-Mitglieder diese Preisdaten
wirden einsehen kénnen, zumal alle diese Konkurrenten
auch Mitglied beim IGH waren. Damit erleichterte Sa-
nitas Troesch ein Nachfolgen der Konkurrenz. Dieses
Vorgehen entsprach der Strategie von [...] Sanitas Tro-
esch, Druck zu erzeugen, um die Konkurrenz zum Nach-
folgen zu bewegen.

1535. Es ist bewiesen, dass CRH Sanitas Troesch am
31. Oktober 2011 oder am 1. November 2011 mindes-
tens sieben Punkte mitteilte. Im vorliegenden Kontext
sind die folgenden Punkte von Belang:

- Die Systematik der Preissenkung von Richner sei
faktisch gleich wie diejenige von Sanitas Troesch.

- Die Senkung betrage 18-20 %, betreffe aber nicht
alle Artikel.

- Die Preise der Ersatzteile wirden nicht gesenkt.
- Die Umstellung erfolge per 1. Januar 2012.

- Offerten mit den neuen Preisen seien ab 15. No-
vember bzw. 1. Dezember 2011 mdglich.

- Ausstellungen wirden mit den neuen Preisen ab
der ersten Kalenderwoche 2012 angeschrieben.

1536. [...] von Sanitas Troesch und [...] CRH bestatigten
einander am 11. November 2011 die Bruttopreissenkung
fur das Jahr 2011. [...] stellte klar, dass die Preissenkung
fur ein Standardbad 20-24 % betragen wiirde und in
Einzelfallen bis zu 30 % und damit héher sei als im April
angekundigt. Er stellte klar, dass die Lieferantenteue-
rung von Sanitas Troesch weitergegeben wirde. [...]
bestatigte eine Preissenkung von Richner im Umfang
von 20 %.

1537. Im Anschluss an die Sitzung vom 11. November
2011 kommunizierte [...] folgende Zusatzinformationen
an [...], welcher dieser via E-Mail an seine fir die die
Kalkulation von Richner zustédndigen Mitarbeiter u.a. [...]
weiterleitete:

- der Blatterkatalog von Sanitas Troesch werde vor
Weihnachten aufgeschaltet;

- die Kataloge wirden ab der ersten Woche im Ja-
nuar 2012 versandt werden;

- «alle Lieferantenkonditionen» wirden «weiterge-
gebeny;

- das Dusch-WC Geberit habe einen Preis von un-
ter CHF 4000.- brutto;

- es gebe eine Preissenkung fur Geberit von 30 %;

- es gebe eine Preissenkung fir Kaldewei von
30 %.

1538. Es ist bewiesen, dass Richner zu diesem Zeit-
punkt ihre Preis-Kalkulation noch nicht abgeschlossen
hatte. Es ist bewiesen, dass [...] wollte, dass die CRH
der Bruttopreissenkung und der damit einhergehenden
Rabattsenkung folgt. Sein Beweggrund bestand darin,
Sanitas Troesch gegen Marktanteilseinbussen zu schiit-

zen, indem der Wettbewerb gegenuber alternativen An-
bietern und innerhalb des dreistufigen Absatzkanals
eingeschrankt wurde.

1539. Es ist bewiesen, dass Konkurrenzinformationen in
den Entscheidungsprozess von CRH eingeflossen sind.
CRH passte sich dem Preissetzungsverhalten von Sa-
nitas Troesch schliesslich an.

1540. Diese Ereignisse des Jahres 2011 sind in Zu-
sammenhang mit denjenigen zwischen September 2009
bis April 2011 zu wirdigen. Am 16. September 2009
hatte Sanitas Troesch den SGVSB uber die geplante
Bruttopreissenkung im Umfang von 20 % vorinformiert.
Im Rahmen der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 4. November 2009 wurde eine branchen-
weite Bruttopreissenkung anvisiert. CRH nahm am
2. Dezember 2009 an einer Sitzung des SGVSB teil, in
der Uber die Reaktion des dreistufigen Absatzkanals
gegeniber der Preisankindigung von Sanitas Troesch
diskutiert wurde. In der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 5. Mai 2010 bekannte sich Sanitas Tro-
esch dazu, eine Bruttopreissenkung «klar und friihzeitig»
zu kommunizieren. Sanitas Troesch verschob ihr Brutto-
preissenkung auf das Jahr 2012. Obwohl 2011 ein giins-
tiger Zeitpunkt fir eine Bruttopreissenkung fir CRH ge-
wesen ware, wartete das Unternehmen ab, bis Sanitas
Troesch ihre Preissenkung ankiindigte. Schliesslich und
in Ubereinstimmung mit ihren bisherigen Handlungen
informierte Sanitas Troesch im April 2011 den Mark fir
Sanitargrosshandel gemass eigenen Angaben «klar und
friihzeitig» Uber die anstehende Bruttopreissenkung im
Umfang von 20 % von Sanitas Troesch.

1541. Insgesamt steht somit fest, dass die Untersu-
chungsadressaten mehrfach miteinander in Kontakt
getreten sind und wettbewerbsrelevante Informationen
ausgetauscht haben. Im Jahr 2009 visierten sie bereits
eine marktweite Bruttopreissenkung an. Der Informati-
onsaustausch ermdglichte es CRH das Vorgehen von
Sanitas Troesch abzuwarten. Auf diese Weise senkte
CRH die Preisen nicht vor Sanitas Troesch, die von An-
fang an klargestellt hatte, dass sie mit der Preissenkung
vorangehen wirde. Sanitas Troesch signalisierte, dass
sie sich an ihre Ankindigungen halten wirde. CRH sig-
nalisierte Sanitas Troesch mit ihrer Zurickhaltung im
Jahr 2011, dass sie auf die Anklindigung von Sanitas
Troesch wartete. Im Jahr 2011 signalisierte CRH
schliesslich explizit, dass sie die Bruttopreissenkung
mittragen wirde. Insgesamt steht somit fest, dass Sa-
nitas Troesch und CRH ihr verhalten koordiniert haben.

B.5.2.4.8

(i) Beweisthema

2011: Das Verhalten von Sabag

1542. Gegenstand des nachfolgenden Sachverhaltsteils
ist das Verhalten von Sabag nach der Preissenkungsmit-
teilung von Sanitas Troesch im April 2011. Die Wettbe-
werbsbehoérden flihren Beweis darlber, ob Sabag sich
bei der Preissetzung fir das Jahr 2012 unabhangig von
Sanitas Troesch verhalten hat. Diese Beweisfihrung
kann nicht unabhangig von den zwischen 2009 und April
2011 erlangten Beweisergebnissen betrachtet werden.
Die Verhaltensweisen von Sabag, Gétaz, Richner und
Sanitas Troesch in den Jahren 2009 bis 2011 sind ge-
samthaft zu wurdigen. Nur mittels einer Gesamtbetrach-




2019/3a

828

tung kann beurteilt werden, ob Sabag ihre Bruttopreise
fur das Jahr 2012 unabhangig oder koordinierend mit
Sanitas Troesch festgesetzt hat.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1543. Den Wettbewerbsbehdrden liegen die folgenden
Beweismittel vor: Ein Protokoll einer Spartensitzung
Sanitar von Sabag vom 19. Januar 2010, eine E-Mail-
Kette vom 27. April 2011 bezlglich der Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch, ein Protokoll einer Sparten-
sitzung Sanitdr vom 10. Mai 2011 und ein Preissen-
kungsschreiben der Sparte Sanitdr vom Oktober 2011
an die Kunden und Geschéftspartner von Sabag.

1544. Dem Protokoll einer Spartensitzung Sanitar von
Sabag vom 19. Januar 2010 ist folgendes zu entneh-
men:

Die mdgliche vorgesehene Bruttopreissenkung von Sanitas
Troesch furs 2011 werden wir im Sommer 2010 behandeln.
Zurzeit besteht noch kein Handlungsbedarf.109

1545. Diese Protokollstelle bestatigt, dass die Sparte
Sanitar von Sabag bereits im Januar 2010 Uber die Brut-
topreissenkung von Sanitas Troesch Bescheid wusste.
An dieser Sitzung waren auch der Produktmanager von
Sabag [...] und der Unternehmensleiter von Sabag Biel
[...] anwesend.'0 Die beiden hatten im Jahr 2009 be-
reits mit den 15 gréssten Herstellern Preisverhandlun-
gen gefihrt, um abzuklaren, ob die Hersteller die von
Sanitas Troesch im Jahr 2009 angekuindigte Bruttopreis-
senkung mittragen wirden (vgl. Rz 1279). Dieser Um-
stand lasst sich dem Protokoll der SGVSB-Vorstands-
sitzung vom 2. Dezember 2009 entnehmen. Ferner ist
bewiesen, dass [...] an der Besprechung der Kooperati-
on Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 anwesend
war, anlasslich derer die Bruttopreissetzung von Sanitas
besprochen worden war. Das Protokoll beweist auch,
dass sich Sabag keine Gedanken dartiber machte, ob
sie selbst ihre Preispolitik iberdenken sollte, sondern bis
im Sommer 2010 abwarten wollte. Aus der Formulierung
«Zurzeit besteht noch kein Handlungsbedarf» folgt, dass
Sabag Handlungsbedarf ortete, jedoch nicht zum Be-
sprechungszeitpunkt.

1546. Der Unternehmensleiter der Sabag Biel/Bienne
[...] leitete am 27. April eine E-Mail des SGVSB vom
gleichen Tag an den Produktmanager der Sabag-
Gruppe [...] weiter. Die E-Mail des SGVSB machte seine
Mitglieder auf die Bruttopreissenkung von Sanitas Tro-
esch aufmerksam. Im Anhang zu seiner E-Mail sandte er
den «Kundenbrief Installateure — Bruttopreissenkung
2012» von Sanitas Troesch mit. [...] schrieb am 27. April
2011 folgende Nachricht:

Hallo [...],

bitte an alle Mitarbeiter im Verkauf Sparte Sanitdr ganze
Schweiz weiterleiten. Bitte mitteilen, dass wir uns ebenfalls
seit langerer Zeit Gedanken machen, dass wir aber noch
zu keinem Entscheid gekommen sind. Bitte Thema fir
nachste Spartensitzung traktandieren.

Mit freundlichen Griissen
[_ . _]1 111

1547. Der Produktmanager der Sabag Gruppe [...] sand-
te daraufhin gleichentags eine E-Mail an alle Mitarbeiter
der Sanitarsparte und eine Kopie an die Mitglieder des

Verwaltungsrates. Er teilte mit, dass sich auch die Spar-
te Sanitar «schon seit langerer Zeit Gedanken (ber eine
Bruttopreissenkung» mache, jedoch sich «noch nicht
entschieden» habe.112

1548. Diese E-Mail-Kette bestatigt, dass Sabag nicht
Uberrascht war Uber die Bruttopreissenkung von Sanitas
Troesch. Wie aufgezeigt, war sie bereits 2009 unterrich-
tet worden und entscheid sich im Jahr 2010 abzuwarten.
Diese Umstande weisen daraufhin, dass Sabag auf die
Anklndigung von Sanitas Troesch gewartet hatte.

1549. Aus dem Protokoll der Spartensitzung Sanitar vom
10. Mai 2011 folgt:

5. Bruttopreissenkung 2012

Ausgangslage:

Sanitas Troesch wird die Bruttopreise per 1.Januar 2012
um 20 % senken. Ausgenommen sind Boiler, Waschma-
schinen, Waschetrockner und Einbaukosten. Hinzu kom-
men allféllige Teuerungen seitens Lieferanten. Die Trans-
portkosten werden von 2.5 % auf 3 % erhoht.

[...] zeigt 4 mogliche Szenarien auf. Nach eingehenden
Diskussionen haben wir Szenario 4 beschlossen und defi-
niert sich wie folgt:

Differenzierte Bruttopreissenkung bis 20 %.

Die Detaillierung der Senkung auf Produktgruppe und Pro-
dukt muss bis Ende August 2011 fertig sein.

Folgende Unklarheiten:

* Wie hoch soll die Senkung der Produktgruppe Modico
sein

* Wie hoch soll die Senkung der Produktgruppe Sabella
sein

* Wie hoch soll die Senkung der Bonusgruppe Wellness
und Klosettautomaten sein

* Kunden unter 20 % Kundenrabatt
* Héhe der Transportkostenanteil

» Ubergangsregelung alte Offerten / Nachtrdge zu beste-
henden Auftrage etc.

Kommunikation:

Wir werden uns bis nach den Sommerferien passiv verhal-
ten. Die Information an unsere Geschéaftspartner werden
wir zentral versenden. Begriindung: Aufgrund einer sorgfal-
tigen Marktanalyse haben wir uns dazu bewogen, dass wir
eine Bruttopreissenkung bis 20 % vornehmen... 113

1550. Aus dem Sitzungsprotokoll folgt, dass sich Sabag
als Reaktion auf die angekindigte Bruttopreissenkung
von Sanitas Troesch dazu entschloss, eine «differenzier-
te Bruttopreissenkung bis 20 %» durchzufuhren. Dass
Sabag einen Entschluss fallte, beweist die Formulierung
«nach eingehenden Diskussionen haben wir Szenario 4
beschlossen.» Der nachste Satz «Die Detaillierung der

109 Act. 892, 148, Beilage 11.

110 Act. 892, 148, Beilage 11, Titelblatt des Protokolls.
11 Act. 892, 148, Beilage 11.

112 Act. 374.05, 1, 4.

113 Act. 374.06, 2.
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Senkung auf Produktgruppe und Produkt muss bis Ende
August 2011 fertig sein» beweist ebenfalls, dass der
Grundsatzentschluss zur Bruttopreissenkung bereits
gefallt worden war, zumal nur noch die «Detaillierung
der Senkung» fertiggestellt werden sollte.

1551. Es steht somit fest, dass Sabag ihren Entscheid,
die Bruttopreise zu senken, am Dienstag, 10. Mai 2011,
geféllt hatte. Weiter steht fest, dass Sabag Uber das
Bruttopreissenkungsschreiben von Sanitas Troesch am
Mittwoch, 27. April 2011, informiert wurde. Zwischen
dem Entscheid-Datum am 10. Mai und dem Informati-
onsdatum vom 27. April 2011 lagen dreizehn Tage bzw.
acht Arbeitstage.

1552. [...] Sabag gab in seiner Einvernahme vom 2. Ok-
tober 2012 an, er habe im Jahr 2009 «Preisverhandlun-
gen» mit den «15 gréssten Lieferanten» gefihrt. Er klar-
te ab, «ob die Lieferanten bereit gewesen wéren, eine
Senkung mitzutragen». Er thematisierte die Herstellerbe-
fragung auch anlasslich der SGVSB-Vorstandssitzung
vom 2. Dezember 2009 (vgl. Rz 1279 f.). Im Protokoll
der Spartensitzung Sanitar vom 10. Mai 2011, an wel-
cher der Entscheid zur Bruttopreissenkung gefallt wurde,
wird eine solche Herstellerbefragung nicht thematisiert.
Gegen eine umfassende Herstellerbefragung spricht
auch die Zeitspanne von acht Arbeitstagen. Diese Um-
stédnde sprechen dafir, dass Sabag nach der Ankindi-
gung der Bruttopreissenkung durch Sanitas Troesch
eine Befragung der Hersteller nicht mehr als angezeigt
hielt. Sie entschied sich am 10. Mai 2011 ohne solche
Abklarungen ihre Preise gleich wie Sanitas Troesch um
20 % zu senken. Dieser Umstand spricht fir eine An-
passung des Verhaltens von Sabag an dasjenige von
Sanitas Troesch.

1553. Gemass dem Protokoll vom 10. Mai 2011 wollte
sich Sabag mit der Kommunikation bis nach den Som-
merferien passiv verhalten. Die Information an die Ge-
schaftspartner sollte erst danach zentral versandt wer-
den.”4 Auch diese Abwarte-Haltung weist darauf hin,
dass Sabag sich dem Verhalten von Sanitas Troesch
anpassen wollte und nicht unabhangig von Sanitas Tro-
esch handeln wollte.

1554. Dieser Schluss wird dadurch bestatigt, dass Sa-
nitas Troesch im August 2011 ein weiteres Schreiben
versandte mit dem sie die Weitergabe von Eurokursen
bei den Marken Kaldewei, Catalano, Gessi und MEPA
anklindigte'" und damit die Bruttopreissenkungsan-
kindigung vom April spezifizierte. Sabag versandte da-
raufhin ihr Bruttopreissenkungsschreiben inkl. Weiterga-
be der Eurokursvorteile im Oktober (vgl. sogleich unten
Rz 1557).

1555. Der Produktmanager der Sabag [...] versandte am
5. September 2011 die folgende E-Mail an den Daten-
verantwortlichen des SGVSB [...]:

Hallo [...]

Wie bereits telefonisch besprochen und telefonische Riick-
sprache mit [...] wollen wir die neuen Geberit Verkaufsprei-
sen erst mit dem kompletten Korrekturlauf Preise 2012.
Somit Ubernehmen wir die Werte von Geberit, reduzierte
Preise von Geberit fir Grosshandel ab 01.10.2011 und offi-
ziell fir den Verkauf gultig ab 01.01.2012.

Bei Unklarheiten bitte noch mit [...] besprechen.

Freundliche Grisse
[.. _]1 116

1556. Aus dieser E-Mail folgt, dass der Verkaufsmana-
ger von Sabag [...] sich bezlglich der neuen Geberit-
Verkaufspreise mit [...] Richner unterhalten hatte. Sabag
will die reduzierten Preise von Geberit tbernehmen. Fir
Unklarheiten mit Bezug auf die Ubernahme der Geberit-
Werte bittet [...] Sabag den SGVSB-Daten-
verantwortlichen, [...] Richner zu kontaktieren. Aus dem
Umstand, dass der SGVSB mit Bezug auf Unklarheiten
bezlglich der Preissetzung Richner kontaktieren soll,
folgt, dass Sabag und Richner die gleichen Preise fir
Geberit-Produkte setzten. Es steht somit fest, dass Sa-
bag und Richner die Hohe der zu setzenden Preise von
Geberit-Produkte vorab miteinander vereinbart hatten.

1557. Sabag versandte schliesslich anfangs Oktober
2011 (Eingang bei Sanitas Troesch am 10. Oktober
2011) ihre Bruttopreissenkungsschreiben, welches vom
Spartenleiter [...] und dem Produktmanager [...] unter-
zeichnet worden war:

Senkung der Bruttopreise im Sanitdr-Grosshandel
Geschatzte Kunden und Geschéaftspartner,

wie Sie wissen, hat der Schweizer Marktfliihrer im Sanitar-
grosshandel bereits im Mai 2011 die Senkung der Brutto-
preise um generell 20 % angekundigt. Diese Ankindigung
kam fir uns nicht Uberraschend, hat es sich doch bereits
Uber Jahre abgezeichnet, dass wieder einmal eine Brutto-
preissenkung nétig wiirde.

Uberrascht waren wir Uber die Héhe der Bruttopreissen-
kung. Wir sind der Uberzeugung, dass es Sache des Sani-
tarinstallateurs ist, welche Leistungen mit der Marge auf
den Sanitarapparaten gedeckt werden und wo allenfalls
Leistungen wie Offerterstellung, Begleitung der Kundschaft
in die Ausstellungen, Referenzbesuche usw. separat in
Rechnung gestellt werden.

Mit der Senkung der Bruttopreise um 20 % wird dem End-
kunden bereits ein erheblicher Rabatt gewahrt. Fir kleinere
Umbauten oder auch im Servicegeschaft wird mit dieser
Bruttopreissenkung die bisherige Marge des Sanitarinstal-
lateurs vollumfanglich dem Endkunden weitergegeben!

Aufgrund dieser Ausgangslage haben wir in den letzten
Monaten die Chancen und Risiken eines Alleingangs punc-
to Preisstellung analysiert und sind zum Schluss gekom-
men, dass es fir uns kaum mdglich ist, die Preissenkung
nur in einem reduzierten Umfang zu tatigen. Einerseits
wirden wir zwar die Interessen unserer Sanitarinstallateure
besser schitzen, andererseits waren wir dann mit den an-
geschriebenen Bruttopreisen in der Ausstellung oder auch
in Offerten auf den ersten Blick wesentlich teurer als unse-
re Mitbewerber. Als Schweizer Familienunternehmen woll-
ten wir nicht den Anschein erwecken, als kdnnten wir preis-
lich neben den ausléndisch kontrollierten Grossunterneh-
men nicht bestehen.

Wir haben uns daher entschieden, die Bruttopreise ab
1.1.2012 ebenfalls um bis zu 20 % zu senken und zusatz-
lich die Euro-Umrechnungsvorteile vollumfénglich weiter-
zugeben. Die Rabattklrzung erfolgt selbstverstandlich ge-
wichtet im Verhaltnis zur neuen Preisbasis. Wir bitten hof-
lich um Versténdnis fiir diesen Entscheid.!"'”

14 Act. 374.06, 2.
18 Act. 374.07, 1.
18 Act. 374.09.
7 Act. 374.08.
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1558. Es fallt auf, dass Sabag angibt, es habe sich «be-
reits (ber Jahre abgezeichnet», dass «wieder einmal
eine Bruttopreissenkung nétig wiirde». Da [...] — als einer
der Unterzeichner dieses Schreibens — sowohl an der
Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom 4. No-
vember 2009 als auch an der SGVSB-Vorstandsitzung
vom 2.Dezember 2009 teilgenommen hatte, an denen
die Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch thematisiert
wurde, bestatigt er indirekt durch dieses Schreiben, dass
er schon damals von der Preissenkung durch Sanitas
Troesch Bescheid wusste.

1559. Dem Schreiben ist darGber hinaus zu entnehmen,
dass Sabag uUber die Hohe der vom Marktfiihrer ange-
kindigten Bruttopreissenkung (im Umfang von 20 %)
Uberrascht gewesen war. Es sei Sache des Installateurs,
welche Leistungen er mit der Marge auf Sanitdrapparate
decken wolle oder allenfalls Leistungen separat in
Rechnung stelle. Wie die Telefonnotiz vom 16. Septem-
ber 2009 beweist, hatte Sanitas Troesch die Bruttopreis-
senkung von 20 % bereits dem SGVSB und seinen Mit-
gliedern mitgeteilt. Sabag wusste also bereits 2009 Uber
den Umfang der Bruttopreissenkung Bescheid. Die Aus-
sage, Sabag sei Uber die Héhe der angekindigten Brut-
topreissenkung Uberrascht gewesen, ist folglich unzu-
treffend. Sie zielt darauf, die Sanitarinstallateure zu be-
sanftigen, da diese durch die Bruttopreissenkung dazu
gezwungen wiurden, ihre Leistungen offen in Rechnung
zu stellen und keine verdeckten Einnahmen mit dem
Produkt (z.B. durch Nichtweitergeben an sie gewahrter
Rabatte) erzielen konnten.

1560. Weiter gab Sabag im Schreiben an, eine Brutto-
preissenkung «um 20 %» durchzufihren. Aufgrund der
Ausgangslage habe Sabag ein «Alleingang puncto
Preisstellung» analysiert. Es sei jedoch «kaum mdéglich,
die Preissenkung nur in einem reduzierten Umfang zu
tétigen». Sabag habe sich entschieden, «die Bruttoprei-
se ab 1.1.2012 ebenfalls um bis zu 20 % zu senken und
zusétzlich die Euro-Umrechnungsvorteile vollumféanglich
weiterzugeben» 1118

1561. Aus diesem Schreiben sind insbesondre drei Fak-
ten zuriickzuhalten: Erstens kiindigte Sabag eine Brut-
topreissenkung im gleichen Umfang wie Sanitas Troesch
an. Zweitens schliesst Sabag einen «Alleingang puncto
Preisstellung» bei der Preissenkung aus und drittens
kindigt sie eine Senkung der Bruttopreise im «Sanitér-
Grosshandel» an. Aus den ersten beiden Elementen
erschliesst sich, dass Sabag ihr Verhalten Sanitas Tro-
esch anpasst und aus dem dritten Element folgt, dass
Sabag die Bruttopreissenkung zur Gesamtmarkterschei-
nung erklart. Dabei ist zu beachten, dass der Geschafts-
leiter von Sabag Biel [...] sowie der Produktmanager [...]
bereits 2009 abklarten, wie sich die Hersteller im Falle
einer Bruttopreissenkung durch die Sanitargrosshandler
verhalten wirden. Ferner diskutierte Sabag mit CRH
(Richner und Gétaz) im SGVSB-Vorstand, wie der Sani-
targrosshandel mit der Ankiindigung von Sanitas Tro-
esch, die Bruttopreise um 20 % zu senken, umgehen
soll. Wie das Protokoll der Spartensitzung vom 19. Ja-
nuar 2010 beweist, beschloss sich Sabag abzuwarten,
bis Sanitas Troesch ihre Bruttopreissenkung ankindigen
wilrde. Im Jahre 2011 senkte zudem Sabag ihre Preise
nicht, obwohl 2011 ein gunstiger Zeitpunkt gewesen
ware, da Sanitas Troesch einen EVD-Systemwechsel

durchmachte und die Eurokurse tief lagen. Schliesslich
fiel der Entschluss von Sabag die Bruttopreise zu sen-
ken, innerhalb von dreizehn Tagen bzw. acht Arbeitsta-
gen nach der angekindigten Bruttopreissenkung von
Sanitas Troesch.

(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1562. Einzig Sabag ausserte sich zum vorgenannten
Sachverhaltsabschnitt. Sabags Vorbringen wurden teil-
weise bereits unter Rz 1302 f., Rz 1325 ff. und Rz 1359
f. abgehandelt und werden an dieser Stelle nicht erneut
dargestellt. Die darUber hinausgehenden Vorbringen
lauten wie folgt:

a. Vorbringen zum gleichformigen Verhalten

1563. Sabag bringt erstens vor, sie habe sich spontan
gleichférmig verhalten. Dies ergebe sich bereits aus der
duopolistischen Marktstruktur im Sanitdrgrosshandel.
Sie sei mit ihren Marktanteilen von unter 10 % nicht in
der Lage, das Preis- und Verkaufssystem mit Bruttoprei-
sen zu beeinflussen. Sie sei Preisnehmerin. Sie habe
die Bruttopreissenkung «nicht tel quel nachvollzogeny,
sondern habe die Preise differenziert und um durch-
schnittlich 17 % gesenkt.!"'® Die Wettbewerbsbehdrden
widerlegten selber, dass Sabag sich mit den Konkurren-
ten abgestimmt habe, weil sie davon ausgingen, dass
Sanitas Troesch im Durchschnitt starker gesenkt habe
als ihre Konkurrenten.120

1564. Diese schriftlichen Vorbringen von Sabag stimmen
nicht mit den mindlichen Aussagen der Mitarbeiter von
Sabag Uberein und widersprechen sich: Der Produktma-
nager von Sabag [...] gab auf die Frage, ob Sanitas Tro-
esch der Marktflhrer sei, folgende Antwort:

Nein, nicht unbedingt. Auch Gétaz ist in ihrer eigenen Re-
gion ein sehr starker Marktteilnehmer und Richner auch
und jede Firma hat Starken. Wir sind auch stark in unserer
Region."12

1565. Aus dieser Aussage folgt einerseits, dass Sanitas
Troesch nicht in jeder Region Marktfuhrerin ist, wenn sie
auch schweizweit Uber die hdchsten Marktanteile verfu-
gen mag. Andererseits steht aufgrund der Aussage fest,
dass Sabag in ihren Regionen «stark» ist. Sabag ist in
den Regionen Delémont, Biel, Hagendorf und Rothen-
burg tatig (vgl. auch Rz 319 f.).

1566. Fur die Region Biel zeigt eine interne Konkur-
renzanalyse von Sanitas Troesch fir das Jahr 2008,
dass die Aussagen von [...] zutreffen. Sabag hat der
Analyse zufolge in der Region Biel mit Marktanteilen von
[30-35 %] die starkste Markposition inne. Sie platziert
sich vor Sanitas Troesch ([25-30 %]), Gétaz ([15-20 %])
und Richner ([15-20 %]) (beide CRH). In der internen
Darstellung werden Gétaz und Richner als getrennte
Konkurrenten aufgefihrt. Summiert man die Marktanteile
von Gétaz und Richner, verfligt Sabag Uber dieselben
Marktanteile wie die beiden CRH-Tochter insgesamt.'??

18 Act. 374.08.

19 Act. 892, Rz 46 f.

1120 Act. 892, Rz 54.

1121 Act. 562, Zeile 214 ff.
1122 Act. 445, 336.
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1567. Es trifft somit mit Bezug auf die «Sabag-
Regionen» nicht zu, dass Sabag Uber keine genitigende
Marktstarke verfligte. Aus diesem Grund koénnte sie in
diesen Regionen gegeniliber Sanitas Troesch eine un-
abhangige Preispolitik bestreiten und nicht einzig die
Preise von Sanitas Troesch als «Preisnehmerin» nach-
vollziehen. Wie [...] Sabag selbst angab, hatte Sabag
vier verschiedene Handlungsoptionen, entschied sich
aber gleich wie Sanitas Troesch zu handeln (Rz 1549).

1568. Soweit Sabag angibt, ihre Bruttopreissenkung
habe durchschnittlich 17 % betragen, ist folgendes zu
bedenken: Erstens widerlegt der Durchschnittswert von
17 % nicht, dass Sabag dennoch die Bruttopreise einer
ganzen Reihe von Produkten in identischem Umfang wie
Sanitas Troesch gesenkt hat. Zweitens gibt Sabag an-
Iasslich ihrer Spartensitzung vom 19. Januar 2010 selbst
an, dass eine Bruttopreisabweichung von 2.37 % durch
Rabatt kompensiert werden konne.'2® Auch CRH geht
davon aus, dass Bruttopreissenkungsunterscheide zwi-
schen 3-5 % noch mit Rabatten kompensiert werden
konnen (vgl. Rz 1455).1124 Das bedeutet, dass eine Brut-
topreissenkung im Umfang von 17 % gegenuber einer
Bruttopreissenkung von 20 % mit Rabatten ausgeglichen
werden kann. Eine Bruttopreissenkung von 17-20 % ist
folglich eine Bruttopreissenkung im gleichen Ausmass.
Drittens ist Argumentationsweise von Sabag wider-
sprichlich. Auf der einen Seite soll die Bruttopreissen-
kung von 17 % zeigen, dass Sabag sich unabhangig von
Sanitas Troesch verhalten hat. Auf der anderen Seite
will Sabag «Preisnehmerin» sein, die sich nicht unab-
hangig von Sanitas Troesch verhalten kann.

b. Vorwurf der inhaltlichen Inkonsistenz

1569. Weiter wirft Sabag den Wettbewerbsbehdrden
inhaltliche Inkonsistenz vor. Einerseits gingen sie zu
Recht davon aus, dass die Ankiindigung von Sanitas
Troesch im April 2011 eine «Grobkommunikation» ge-
wesen sei, «welche noch keine detaillierte Kalkulation
zuliesse, zumal die Bruttopreise noch nicht im Detail
festgelegt und die neuen Rabatte mit den Installateuren
noch gar nicht ausgehandelt worden seien». Anderer-
seits sieht Sabag einen Widerspruch darin, dass ihr eine
Bruttopreissenkung im gleichen Umfang vorgeworfen
werde. Die Wettbewerbsbehoérden legten nicht dar, wie
die anfanglich Grobkommunikation zu einer spateren
Verhaltensanpassung im gleichen Umfang habe fiihren
kénnen. Sabag habe in «zahlreichen internen Analysen
[...] die mdéglichen Strategien der Konkurrenz disku-
tiert» 1125

1570. Was die Grobkommunikation betrifft, vermischt
Sabag zwei Positionen. Sie setzt die Aussagekraft, wel-
che die Kommunikation gegeniiber Sanitarinstallateuren
hatte, mit der Aussagekraft gleich, welche die Kommuni-
kation gegenlber Sanitdrgrosshandlern hatte. Die Grob-
kommunikation erlaubte es den Sanitérinstallateuren
nicht, ihre Rabatte genau zu kalkulieren, da ihre Rabatte
noch nicht ausgehandelt worden waren. Im Gegensatz
dazu brauchten die Sanitdrgrosshandler keine genaue-
ren prozentualen Angaben fiir die Berechnung der an-
gekundigten Bruttoreissenkung. Eine Bruttopreissen-
kung im Umfang von 20 % fir ein Produkt mit dem Brut-
topreis CHF 1000.— bedeutet, dass der neue gesenkte
Bruttopreis von CHF 800.— betragt. Fraglich war zum

Zeitpunkt der Kommunikation fiir den Sanitargrosshand-
ler im April 2011, welche spezifischen Produkte um 20 %
gesenkt werden wirden, soweit dies nicht bereits aus
dem Schreiben hervorging. Ferner fragte es sich, wie
hoch die Teuerung der Lieferanten ausfallen wirde,
welche gemass dem Schreiben zu der Bruttopreissen-
kung «hinzukommen» sollten.'126

1571. Aufgrund der Vorgeschichte war Sabag mit der
Ankundigung der 20 % Bruttopreissenkung klar, dass
eine marktweite Bruttopreisniveaudnderung wie in den
Jahren 1997 und 2005 durchgefiihrt werden sollte. Wie
gesagt, konnten Unterscheide bei den Bruttopreisen im
Umfang von 2.37 % bis 5 % durch Rabatte kompensiert
werden (vgl. Rz 1568). Sabag konnte sich also die Frage
stellen, ob sie sich Sanitas Troeschs Verhalten anpas-
sen sollte und die marktweite Bruttopreisniveausenkung
mittragen sollte. Sabag standen gemass eigenen Anga-
ben vier Optionen zur Verfigung, wie sie auf die Brutto-
preissenkung von Sanitas Troesch reagieren sollte (vgl.
Rz 1549). Sie entschied sich, sich dem Verhalten von
Sanitas Troesch anzupassen.

1572. Um beurteilen zu kénnen, ob und in welchem
Ausmass sich Sabag der Preissetzung von Sanitas Tro-
esch angepasst hat, verglichen die Wettbewerbsbehdr-
den u.a. die Preissenkung von Sanitas Troesch und von
Sabag miteinander. Die Berechnung des Bruttopreisni-
veaus von Sanitas Troesch und den verglichenen Unter-
nehmen basiert auf einem reprasentativen Warenkorb,
welcher in Anhang G.9 aufgeflihrt ist. Diese Berechnung
erlaubte es den Wettbewerbsbehoérden, die Preisset-
zungsunterschiede zu erkennen (vgl. zudem die Ausfih-
rungen in Rz 1643 ff.) und darauf zu schliessen, dass
die Bruttopreissenkungen zwar voneinander abwichen,
jedoch nicht in relevantem Ausmass.

1573. Insgesamt gehen die Einwadnde von Sabag ins
Leere.

C. Vorlage von Beweismitteln

1574. Sabag bringt, um ihr unabhangiges Verhalten
aufzuzeigen, einige Beweismittel vor. Sie verweist auf
eine PowerPoint-Prasentation vom 28. August 2007
sowie auf Spartensitzungsprotokolle vom 19. Januar
2010, vom 2. Februar 2011 und vom 10. Mai 2011. Sa-
bag meint, diese Protokolle belegten, dass sich Sabag
jahrlich bis monatlich mit der Frage der Bruttopreisset-
zung und -anpassung auseinandersetzt und nicht «auf-
grund von vagen Anklindigungen der Konkurrenz aktiv»
werde. 127

"2 Act. 892, Beilage 11, 2, Bruttopreisvergleich 2010 Mitbewerber,
Bullet Point 3.

124 Act. 370.14, 4, 9, 10.

125 Act. 892, Rz 51 f.

1126 Vgl. Act. 371.01, 25. [...] Wir haben deshalb beschlossen, die
Bruttopreise per 1. Januar 2012 um 20 % zu senken. Die Bruttopreis-
senkung erfolgt auf den grossten Teil unseres Sortiments. Hinzu kom-
men eine allfallige Teuerung seitens unserer Lieferanten und eine
Anpassung des Transportkostenanteils von heute 2.5 % auf 3 %, da
dieser neu auf einer tieferen Preisbasis erhoben wird. Von der Preis-
senkung ausgenommen sind die Sortimentsgruppen Boiler, Waschma-
schinen, Waschetrockner und die Montage der Armaturen. [...]

27 Act. 892, Rz 51 f.
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PowerPoint-Présentation vom 28. August 2007

1575. Vorab sei drauf hingewiesen, dass Sabags Einga-
be unvollstandig war. Sabag legt den Wettbewerbsbe-
hoérden drei Seiten einer PowerPoint-Prasentation vor.
Sie selbst gab an, die PowerPoint-Prasentation stamme
vom 28. August 2007, ohne elektronische Belege anzu-
fugen. Mangels dessen war die Authentizitat und Voll-
standigkeit des Beweismittels nicht ersichtlich. Die Wett-
bewerbsbehdrden rekonstruierten das Beweismittel an-
hand des Sabag zugesandten und von ihnen erstellten
Forensic Toolkit Reports. Dieser Report enthalt alle fo-
rensisch gesicherten und vom Sekretariat ausgeschie-
denen Beweismittel. Es stellte sich heraus, dass Sabag
nicht alle Seiten der Prasentation eingereicht hatte. Es
fehlte eine Seite."28

1576. Zum Inhalt der PowerPoint-Prasentation: Das
Beweismittel aus dem Jahr 2007 vermag nicht zu bewei-
sen, dass Sabag ihre Bruttopreissenkung vier Jahre
spater im Jahr 2011 unabhéngig durchgefihrt hat. Die
PowerPoint-Prasentation handelt erstens von der Brut-
topreispolitik 2008. Zweitens steht auf der letzten und
von Sabag nicht eingereichten Seite der PowerPoint-
Prasentation Folgendes:

Grundsatz:

» Anpassung der Bruttopreise nach oben ohne wesentliche
Wettbewerbsnachteilen.

« Die Anpassungen erfolgen auf der Grundlage des
SGVSB.

» Teilweise werden innerhalb eines Lieferanten nur auser-
wahlte Produktserien erhoht (z.B. Armaturen).

» Teilweise werden Korrekturfaktoren ber Lieferanten an-
gewendet

* Teilweise wird wir keine Erhdhungen gemacht.

1577. Aus den ausgefihrten Punkten geht hervor, dass
die Bruttopreise des Jahres 2008 nach oben angepasst
werden (Erster Bullet Point). Gemass dem zweiten Bullet
Point folgen die Anpassungen der Bruttopreise auf der
Grundlage des SGVSB, dies im Gegensatz zu einer
Anpassung auf der Grundlage der Lieferanten-
/Herstellerpreise. Die Folie stellt zudem klar, dass nur
ein Teil der Produktepreise erhdht werden solle (vgl.
dritter und funfter Bullet Point). Der vierte Bullet Point
erwahnt, dass die Preise der Lieferanten zum Teil «kor-
rigiert» werden und zwar durch die Berechnung mit ei-
nem Faktor der kleiner oder grésser als 1 ist (Korrek-
turfaktor).!129

1578. Zusammenfassend zeigt die PowerPoint-
Prasentation, dass es hier erstens nicht um eine Brutto-
preissenkung geht, sondern um eine Preiserhéhung.
Zweitens zeigt die PowerPoint-Folie, dass Sabag die
Preise nicht unabhangig anpasst, sondern auf der
Grundlage des SGVSB.

Spartensitzungsprotokolle vom 19. Januar 2010, vom
2. Februar 2011 und vom 10. Mai 2011

1579. Was die Vorbringen zu der Spartensitzung vom
19. Januar 2010 betrifft, sei auf die oben gemachten
Ausfuhrungen verwiesen (vgl. Rz 1544 f.). Auch mit Be-
zug auf das Protokoll zur Spartensitzung vom 10. Mai
2011 sei auf die bereits gemachten Ausfiihrungen in

Rz 1549 ff. verwiesen. Betreffend die Spartensitzung
vom 2. Februar 2011 ist die folgende Textstelle von Be-
lang:

5. Bruttopreisvergleich 2011/Mitbewerber
Die entsprechende Liste wird von [...] zugestellt.

Auffallend ist, dass Sanitas Troesch bei Laufen-Produkten
rund 3.5 % teurer ist als wir. Wir vermuten, dass sie somit
ihr Eigensortiment férdern. Ebenfalls zeigt sich, dass die
verschiedenen Bruttopreise wieder naher zueinander ri-
cken.

1580. Inwiefern dieses Beweismittel darlegen soll, dass
die Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch, Sabag,
Innosan und CRH nicht koordiniert war, erklart Sabag
nicht. Aus diesem Textabschnitt folgt einzig, dass die
Preise der Laufen-Produkte von Sanitas Troesch und
Sabag vergleicht. Ein solcher Vergleich steht einer Ko-
ordinierung nicht entgegen.

1581. Insgesamt vermdgen die von Sabag vorgebrach-
ten Beweismittel einzig den Umstand darzulegen, dass
sich Sabag mit der Bruttopreissetzung auseinanderge-
setzt hat. In Bezug auf die Haufigkeit, lassen die Be-
weismittel keinen Schluss zu. In Bezug auf die Frage, ob
sich Sabag bei ihrer Bruttopreissenkung fur das Jahr
2012 unabhéangig von ihren Wettbewerbern verhalten
hat, sagen die Beweismittel nichts aus.

d. Zeitpunkt des Beschlusses der Bruttopreis-
senkung

1582. Sabag bringt vor, es treffe nicht zu, dass sie
13 Tage nach der Ankindigung der Bruttopreissenkung
durch Sanitas Troesch im April 2011 selbst entschieden
habe, ihre Bruttopreise zu senken. Sabag habe ihre
Strategie an mehreren Sitzungen beurteilt und verfeinert
und habe sich vorerst passiv verhalten. Intern sei die
Preissenkung erst im August 2011 beschlossen wor-
den_1130

1583. Sabags Vorbringen wurden bereits in Rz 1549 f.
abgehandelt. Vorliegend sei kurz zusammengefasst,
dass die Vorbringen dem Wortlaut der Protokollstellen
widersprechen. Die betreffende Protokollstelle der Spar-
tensitzung vom 10. Mai 2011 halt fest:

[...] zeigt 4 mogliche Szenarien auf. Nach eingehenden
Diskussionen haben wir Szenario 4 beschlossen und defi-
niert sich wie folgt:

Differenzierte Bruttopreissenkung bis 20 %.

Die Detaillierung der Senkung auf Produktgruppe und Pro-
dukt muss bis Ende August 2011 fertig sein.

1584. Das Protokoll der Spartensitzung vom 10. Mai
2011 halt wortlich fest: «nach eingehenden Diskussio-
nen haben wir Szenario 4 beschlossen». Aufgrund
dieses Wortlautes steht fest, dass der Grundsatzent-
schluss gefallen ist. Der Satz «Die Detaillierung der
Senkung auf Produktgruppe und Produkt muss bis Ende
August 2011 fertig sein» bezieht sich auf die Berech-

1128 \/gl. Act. 892, Beilage 10 und Act. 1052.
129 Act. 1052, 4.
1130 Act. 892, Rz 55.
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nung der Preise der Produktgruppen und Produkte der
beschlossenen Bruttopreissenkung. Der Satz zeigt nicht,
dass der Beschluss im August 2011 gefallt worden ware.

e. Kommunikation der «Bruttopreisstrategie»

1585. Schliesslich bringt Sabag vor, im September 2011
habe sie «ihre Bruttopreisstrategie fiir das Jahr 2012
gegeniiber dem Verband kommunizieren missen».
Nach der Ubermittlung hatten keine Anderungen mehr
vorgenommen werden kdnnen. Sabag verweist auf eine
E-Mail vom 24. September 2011 ihres Produktmana-
gers. Spatere Kommunikationen der Konkurrenz hatten
von Sabag nicht mehr beriicksichtigt werden kénnen. 131

1586. Sabag legt die folgende E-Mail vom Produktma-
nager [...] von Sabag an den SGVSB vom 24. Septem-
ber 2011 vor:

Sehr geehrte Damen und Herren
Mitfolgend noch die SABAG Preiserhebung 2012.
Nach folgende Unklarheiten:

« GABAG Preisstruktur noch unklar, da Herr Gassmann
in den Ferien ist.

* Geberit Aqua Clean, wird Geberit noch ein Bruttopreis-
liste veroffentlichen?

» Saniservice Rothalux Duschkabinen.

Im weiteren bendtigen wir eine Gegenuberstellung Brutto-
preise 2011/2012 sowie %-Abweichung. Besten Dank.

[Grussformel]

1587. Diese E-Mail ist im Zusammenhang mit der fol-
genden Protokollstelle der Sitzung der Sortimentskom-
mission vom 18. August 2011 zur Preiserhebung 2012
zu lesen:

6.1.2 Durchfiihrung Preiserhebung

Die jahrliche Preiserhebungsrunde fir die Lieferanten-
Basispreise 2012 wird termingerecht per 1. September
2012 lanciert. Abgabetermin fiir die neuen Preise ist der 24.
September 2011. Die neuen giiltigen Basis-Preise fir 2012
werden bis spatestens 21. Oktober in der SGVSB-
Stammdatenverwaltung bearbeitet sein.

1588. Wie aus dieser Protokollstelle folgt, bedeutet
Preiserhebung, dass Sabag die Herstellerpreise erfragte
und die Antworten dem SGVSB zusandte, damit dieser
die Herstellerpreise als Preisbasis in der SGVSBS-
Datenbank hinterlegen konnte. Dieser Vorgang ist von
der Eingabe der Kalkulationsfaktoren zu unterscheiden,
mit denen jedes Unternehmen angab, mit welchem Fak-
tor diese Preisbasis zu multiplizieren war.''32 CRH sand-
te ihre Kalkulationsfaktoren dem SGVSB nicht vor dem
15. November 2011 (vgl. Rz 1419)."'33 Daraus ist er-
sichtlich, dass Sabag dem SGVSB ihre Kalkulationsfak-
toren oder allféllige Korrekturwiinsche wenigstens bis
am 15. November 2011 mitteilen konnte.

1589. Aus der E-Mail in Rz 1586 folgt also, dass Sabag
am 24. September 2011 die Basispreise lieferte. Bei den
Herstellerdaten von GABAG, Geberit (Produkt Acqua
Clean) und den Saniservice Rothalux Duschkabinen,
konnte Sabag die Daten noch nicht liefern. Wie die Pro-
tokollstelle der Sortimentskommission vom 18. August
2011 zeigt, mussten die Basispreise noch in der
SGVSB-Stammdatenverwaltung  bearbeitet  werden.

Dieser Vorgang wirde bis spatestens am 21. Oktober
2011 abgeschlossen sein. Danach wurden diese Daten
aber nicht ohne vorherige Uberpriifung via IGH online
aufgeschaltet oder in Papierform im Bruttopreiskatalog
abgedruckt. Vielmehr musste Sabag danach die ange-
passten Daten noch einmal prifen. Auch diese Beweis-
mittel zeigen, dass Sabag allfallige Preisanpassungs-
wiinsche auch noch einen Monat nach dem 24. Sep-
tember 2011 beim SGVSB anbringen konnte.

1590. Wie eine E-Mail des Leiters Sanitar der Sabag
Hagendorf AG vom 19. November 2011 zeigt, hatte Sa-
bag ihren Preiskatalog am 19. November 2011 noch
nicht via IGH online geschaltet:

Hallo [...]

Kannst Du mir bitte mitteilen, ab wann wir tber die neuen
Preise im IGH verfligen? Auch muss ich wissen wie viele
Bonus

[_._]1134

1591. Schliesslich ist zu bedenken, dass die Bruttopreis-
kataloge nicht vor Januar 2012 versandt wurden. Auf-
grund der vorliegenden Beweismittel ist daher davon
auszugehen, dass Sabag wie CRH ihre Kalkulationsfak-
toren bis am 15. November 2011 eingeben konnte.

1592. Insgesamt beweist die E-Mail nicht, dass Sabag
ihre Preissetzung nach dem 24. September 2011 nicht
mehr hatte anpassen kdnnen. Es steht vielmehr fest,
dass Sabag ihre Bruttopreise sicher bis zum 15. No-
vember 2011 anpassen konnte. Damit steht auch fest,
dass sie samtliche von Sanitas Troesch kommunizierten
Informationen bis zu diesem Datum bei der Preissetzung
beachten konnte.

1593. Unabhangig davon ist im Ubrigen bewiesen, dass
Sabag innerhalb des SGVSB mit Richner die Preise von
Geberit Produkten gemeinsam festgelegt hat (vgl.
Rz 1555 f.).

1594. Das Vorbringen von Sabag erweist sich damit als
unzutreffend.

(iv)
1595. Es ist bewiesen, dass die Sparte Sanitar von Sa-
bag bereits 2009 Uber die Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch Bescheid wusste. Es ist bewiesen, dass
Sabag sich nach der Ankindigung der Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch innert dreizehn Tagen bzw.
acht Arbeitstagen im Mai 2011 entscheid, die von Sa-
nitas Troesch angekindigte Bruttopreissenkung nachzu-
vollziehen, hingegen mit der Kommunikation der Brutto-
preissenkung abzuwarten. Sabag wartete die prazi-
sierende Ankindigung der Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch im August ab, bevor sie im Oktober ihre
eigene Preissenkung bekannt gab.

Beweisergebnis

131 Act. 892, Rz 55.

132 vgl. z.B. die Erklarung des SGVSB-Datenbeauftragen, Act. 306
Zeile 16 ff.

133 Act. 564, 58.

1134 Act. 374.01.
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1596. Aus dem Preissenkungsschreiben von Sabag sind
insbesondere vier Punkte festzuhalten: Erstens kiindigte
Sabag eine Bruttopreissenkung in demselben Umfang
(20 %) wie Sanitas Troesch an. Zweitens schloss Sabag
einen «Alleingang puncto Preisstellung» bei der Preis-
senkung aus. Drittens wollte auch Sabag die Europreise
wie Sanitas Troesch weitergeben und viertens glaubte
Sabag an eine marktweite Bruttopreissenkung.

1597. Es ist bewiesen, dass die Bruttopreissenkung
nicht die einzige Handlungsmdglichkeit von Sabag war.
Gemass dem Produktmanager von Sabag standen ins-
gesamt vier Handlungsoptionen zur Verfiigung. In Uber-
einstimmung damit hat Sabag in den Regionen, in wel-
chen sie operiert, eine Marktstarke die es ihr erlaubt
hatte, sich in der Preissetzung weitgehend unabhangig
von ihrer Konkurrenz verhalten. Dennoch folgte Sabag
Sanitas Troesch.

1598. Es ist bewiesen, dass Sabag und Richner die
Bruttopreise fir die Geberit-Produkte fir das Jahr 2012
vereinbarten.

1599. Diese Ereignisse des Jahres 2011 sind in Zu-
sammenhang mit denjenigen zwischen September 2009
bis April 2011 zu wurdigen. Am 16. September 2009
hatte Sanitas Troesch den SGVSB uber die geplante
Bruttopreissenkung im Umfang von 20 % vorinformiert.
Im Rahmen der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 4. November 2009 wurde eine branchen-
weite Bruttopreissenkung anvisiert. Sabag nahm an
dieser Sitzung teil. Sabag nahm am 2. Dezember 2009
an einer Sitzung des SGVSB teil, in der Uber die Reakti-
on des dreistufigen Absatzkanals gegeniber der Preis-
ankiindigung von Sanitas Troesch diskutiert wurde. Sa-
bag hatte mit den 15 grdssten Herstellern 2009 Preis-
verhandlungen gefuhrt, um herauszufinden, ob die Brut-
topreissenkung von ihnen mitgetragen wurde.

1600. In der Sitzung der Kooperation Sanitédr Schweiz
vom 5. Mai 2010 bekannte sich Sanitas Troesch dazu,
eine Bruttopreissenkung «klar und friihzeitig» zu kom-
munizieren. Sanitas Troesch verschob ihr Bruttopreis-
senkung auf das Jahr 2012. Obwohl 2011 ein ginstiger
Zeitpunkt fir eine Bruttopreissenkung flir Sabag gewe-
sen ware, wartete das Unternehmen ab, bis Sanitas
Troesch ihre Preissenkung ankindigte. Schliesslich und
in Ubereinstimmung mit ihren bisherigen Handlungen
informierte Sanitas Troesch im April 2011 den Markt fir
Sanitargrosshandel gemass eigenen Angaben «klar und
friihzeitig» Uber die anstehende Bruttopreissenkung im
Umfang von 20 % von Sanitas Troesch.

1601. Insgesamt steht somit fest, dass die Untersu-
chungsadressaten mehrfach miteinander in Kontakt
getreten sind und wettbewerbsrelevante Informationen
ausgetauscht haben. Im Jahr 2009 visierten sie bereits
eine marktweite Bruttopreissenkung an. Der Informati-
onsaustausch ermdglichte es Sabag, das Vorgehen von
Sanitas Troesch abzuwarten. Auf diese Weise senkte
Sabag die Preisen nicht vor Sanitas Troesch, die von
Anfang an klargestellt hatte, dass sie mit der Preissen-
kung vorangehen wirde. Sanitas Troesch signalisierte,
dass sie sich an ihre Ankiindigungen halten wiirde. Sa-
bag signalisierte Sanitas Troesch mit ihrer Zurlickhal-
tung im Jahr 2011, dass sie auf die Ankindigung von

Sanitas Troesch wartete. Sabag senkte schliesslich ihre
Preise im gleichen Ausmass wie Sanitas Troesch.

1602. Es ist daher bewiesen, dass sich Sabag dem Ver-
halten ihrer Konkurrentin aufgrund einer von vornherein
gemeinsam festgelegten Strategie angepasst hat.

B.5.2.4.9

(i) Beweisthema

2011: Das Verhalten von Bringhen

1603. Gegenstand der nachfolgenden Sachverhaltsdar-
stellung ist das Verhalten von Bringhen nach der Preis-
senkungsmitteilung von Sanitas Troesch im April 2011.
Die Wettbewerbsbehoérden fiihren Beweis daruber, ob
Bringhen sich bei der Preissetzung flir das Jahr 2012
unabhangig von Sanitas Troesch verhalten hat. Diese
Beweisflihrung kann nicht unabhangig von den zwischen
2009 und April 2011 erlangten Beweisergebnissen be-
trachtet werden. Die Verhaltensweisen von Sabag,
Gétaz, Richner und Sanitas Troesch in den Jahren 2009
bis 2011 sind heranzuziehen. Mittels einer Gesamtbe-
trachtung kann beurteilt werden, ob Bringhen ihre Brut-
topreise fir das Jahr 2012 unabhangig oder koordinie-
rend mit den ubrigen Marktteilnehmern festgelegt hat.

(i)
1604. Den Wettbewerbsbehorden liegen die folgenden
Beweismittel vor: zwei Besprechungsberichte der Ko-
operation Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 und
vom 11. November 2011, ein Protokoll der SGVSB-
Vorstandssitzung vom 2. Dezember 2009, das Protokoll
der SGVSB-Generalversammlung vom 11. Juni 2010,
der SGVSB-Jahresbericht 2009, eine E-Mail-Kette des
SGVSB-Datenverantwortlichen [...] zur Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch, ein Preissenkungsschreiben
von Bringhen vom August 2011, drei Zeitungsartikel vom
September 2011 aus «Le Temps», dem «Walliser Bo-
ten» und «Le Nouvelliste», eine E-Mail des flr die Preis-
kalkulation zustandigen Mitarbeiters von Richner [...]
vom 14. November 2011 und die Aussagen des CEO
von Bringhen [...] sowie des Leiters zweier Niederlas-
sung der Bringhen-Gruppe [...]. Ferner berechneten die
Wettbewerbsbehdrden die Bruttopreissenkung, welche
Bringhen im Jahr 2012 vollzog (vgl. dazu Rz 1638 ff.,
B.5.2.4.9).

1605. Es steht fest, dass Bringhen weder an der Sitzung
der Kooperation Sanitar Schweiz vom 4. November
2009135 noch an der Besprechung des SGVSB-
Vorstands vom 2. Dezember 2009136 zusammen mit
Gétaz, Richner und Sabag teilgenommen hat. Bringhen
war folglich nicht an der Diskussion des SGVSB betei-
ligt, wie mit der Ankiindigung der 20 % Preissenkung
von Sanitas Troesch umgegangen werden soll. Bringhen
erfuhr hingegen von der bevorstehenden Bruttopreis-
senkung von Sanitas Troesch spatestens im Rahmen
der SGVSB-Generalversammlung vom 11. Juni 2010.
An der Generalversammlung nahmen auch Vertreter der
Bringhen teil,"’%” wo sie zusammen mit den anderen
SGVSB-Mitgliedern den Jahresbericht 200938 geneh-
migten. Der Jahresbericht 2009 verzeichnete die Brutto-

Beweismittel und Beweiswiirdigung

1135 Act. 356, 212.
1136 Act. 358, 920.
1137 Act. 354, 188.
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preissenkung von Sanitas Troesch im Rahmen des Ab-
schnitts «Vom Vorstand behandelte Geschéafte".1139

1606. Am 27. Aprii 2011 sandte der SGVSB-
Datenverantwortliche [...] das Preissenkungsschreiben
von Sanitas Troesch an Bringhen weiter.'40 Im August
2011 versandte Bringhen ein Schreiben an ihre Kunden,
in dem sie ankindigte, die Bruttopreise auf Beginn 2012
senken zu wollen, ohne jedoch den Umfang der Brutto-
preissenkung anzugeben. In demselben Schreiben kin-
digte Bringhen per 1. September 2011 zudem eine
Preisreduktion bei in Euro eingekauften Produkten auf-
grund des starken Schweizer Frankens an.!41

1607. Bringhen nutzte die Preissenkung medial aus und
ausserte sich dartiiber am 1. September 2011 mit einem
Artikel im «Le Temps», «Le Nouvelliste» und im «Walli-
ser Boten». In diesen Zeitungsartikel war zu lesen, dass
die Schweiz weniger stark unter dem Schweizer Franken
leide, als vielmehr unter diversen Preisabsprachen, wel-
che sich unter wenig transparenten Importregimen ver-
steckten. Der Markt flir Platichen sei kompetitiv, wah-
rend der Sanitarmarkt letztlich von einem irischen (CRH
bzw. Gétaz, Richner und Regusci) und einem franzdsi-
schen Konzern (Saint Gobain bzw. Sanitas Troesch)
kontrolliert werde. 42

1608. [...] Bringhen gab zu Protokoll, das Unternehmen
habe aufgrund des Schreibens von Sanitas Troesch auf
2012 die Preise gesenkt. Aber im Endeffekt habe Sa-
nitas Troesch noch weiter gesenkt und habe ein «fal-
sches Signal» gesandt. Bringhen sei mit den Preisen
neben dem Markt gelegen. Die Kunden hatten die Brut-
topreiskataloge von Bringhen «wegschmeissen» kénnen
und Bringhen hatte die Bruttopreise den Marktgegeben-
heiten anpassen missen.143

1609. [...] sagte Ubereinstimmend aus, die Abweichung
von Sanitas Troesch sei von Bringhen nicht erwartet
worden und sei fatal gewesen, da die Bruttopreiskatalo-
ge schon gedruckt gewesen seien. Sanitas Troesch
habe 20 % und mehr gesenkt.'#4

1610. Aus den Auswertungen des Sekretariats ist tat-
séachlich ersichtlich, dass Bringhen zu Beginn des Jahres
2012 wesentlich, das heisst um 10 %, neben den Prei-
sen von Sanitas Troesch lag (vgl. 1647 f.).

1611. Die Aussagen von [...] und [...] sind vor dem Hin-
tergrund des Besprechungsberichts der Sitzung der
Kooperation Sanitdr Schweiz vom 11. November 2011
zu lesen (vgl. dazu Rz 1410 ff.):

[...] Die von Sanitas Troesch bereits friihzeitig publizierte
Senkung der Bruttopreise um 20 % wird effektiv héher aus-
fallen auf Grund der zwischenzeitlich bekannt gewordenen
Preissenkungen der Lieferanten. Bei einem Standardbad
ist je nach Konfiguration mit einer Preissenkung zwischen
20 - 24 % zu rechnen, in Einzelfallen bis zu 30 %. [...]"

1612. Sanitas Troesc145h signalisierte am 11. Novem-
ber 2011, dass sie ihre Preise starker senken wirde als
angekindigt. Wie bewiesen, korrigierte [..] CRH am
14. November 2011 — also drei Tage nach der Ausse-
rung von Sanitas Troesch — die Bruttopreise''#6 aufgrund
der Informationen von Sanitas Troesch (vgl. Rz 1419 f.)
und passte sich diejenigen von Sanitas Troesch an.
Zumal Bringhen weder bei dieser Sitzung noch bei den
anderen erwahnten Sitzungen (4. November 2009,

2. Dezember 2009, 10. Mai 2010) zum Thema Brutto-
preissenkung anwesend war, verfligt sie nicht Gber die-
selben Informationen (ber das Verhalten der Konkur-
renz, wie Gétaz, Richner und Sabag. Die dort weiterge-
leiteten Informationen erlaubten es Gétaz, Richner und
Sabag, sich gegenseitig abzustimmen, wahrend Bring-
hen ihre Preiskataloge im Nachhinein vernichten musste
und noch im Jahr 2012 die Preise im Februar erneut
anpasste. Allerdings lag Bringhen auch nach der zweiten
Anpassung noch mehr als 5 % Uber den Bruttopreisen
von Sanitas Troesch, CRH und Sabag. Diese Anpas-
sung ist nicht zu vergleichen mit derjenigen von Sabag
und CRH. Sabag und CRH passten sich erstens be-
wusst aufgrund der ihnen vorab vom Konkurrenten Sa-
nitas Troesch gelieferten Informationen vor der Publika-
tion ihrer Bruttopreise an und zweitens im gleichen
Ausmass wie Sanitas Troesch. Bringhen passte sich ex
post, also nach der Publikation der eigenen Preise, an
das Verhalten der Konkurrenten und zudem auch nach
der zweiten Anpassung nicht im gleichen Ausmass wie
Sanitas Troesch, CRH und Sabag an.

(iiif) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung
a. Sabag

1613. Gemass Sabag ist es «unzutreffend», dass
«Bringhen [...] sich im Rahmen der Bruttopreissenkung
unabhéngig verhalten» habe. Bringhen habe «ihre Rolle
als kleiner Player im Sanitdrgrosshandel zunéchst falsch
eingeschétzt, indem das Unternehmen (ber eine gewis-
se Zeitperiode héhere Bruttopreise ausgewiesen hat als
die Marktfiihrer Sanitas Troesch und CRH. Diesen Feh-
ler [habe] Bringhen im Nachhinein Korrigieren und die
Bruttopreise den Ansétzen von Sanitas Troesch und
CRH angleichen» [mussen]. «Diesen Fehler [habe]
SABAG nicht gemacht, sondern SABAG [habe] sich
entsprechend ihrer Rolle als Preisnehmerin von Anfang
an dem Verhalten von Sanitas Troesch im Grundsatz
angepasst». Sabag weist darauf hin, dass ihre Brutto-
preisfestsetzung von derjenigen von Sanitas Troesch
abweiche.47

1614. Sabag bestatigt damit die Darstellung der Wett-
bewerbsbehérden, dass Bringhen den Markt falsch ein-
geschatzt habe. Ferner anerkennt Sabag ihr Verhalten
dem Verhalten von Sanitas Troesch «von Anfang an [...]
angepasst» zu haben. Allerdings meint Sabag als
«Preisnehmerin» agiert zu haben, wahrend Bringhen
falsch gehandelt habe. Wie bereits bewiesen, war Sabag
nicht gezwungen, ihre Preise an Sanitas Troesch anzu-
passen. Erstens verfligte sie in den Regionen, in wel-
chen sie tatig war, Uber eine fiilhrende Marktstellung

1138 Act. 354, 193.

1139 Act. 355, 185.

1140 Act. 373.01.

1141 Act. 371.04.

1142 Act. 373.02.

1143 Act. 297, Zeile 299 ff.
144 Act. 299, Zeile 84 ff.
1145 Act. 356, 230.

1146 Act. 564, 58.

147 Act. 892, Rz 58-60.
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(Rz 1566 f.) und zweitens hatte Sabag verschiedene
Handlungsoptionen (Rz 1576). Ferner widerspricht sich
Sabag, wenn sie gleichzeitig darauf hinweist «Preis-
nehmerin» gewesen zu sein, jedoch von der Bruttopreis-
setzung von Sanitas Troesch in relevantem Mass abge-
wichen zu sein (Rz 1568). Als «Preisnehmerin» hatte sie
die Preise von Sanitas Troesch eben zumindest im &hn-
lichen Ausmass annehmen miissen, um noch als Preis-
nehmerin zu gelten. Wirde sie jedoch von diesen Prei-
sen abweichen, ware sie nicht mehr Preisnehmerin.

1615. Im Gegensatz zu Sabag wich Bringhen, welche
nicht vorab Uber dieselben Informationen wie Sabag aus
den Sitzungen verflgte, zuerst 10 % von den Bruttoprei-
sen ihrer Konkurrenten ab. Ex post anderte Bringhen im
Februar 2012 ihre Preise erneut, nachdem der gesamte
Markt die Bruttopreise publiziert und gesenkt hatte.
Selbst bei der zweiten Bruttopreissenkung im Februar
2012 wich Bringhen aber noch mehr als 5 % von ihren
Konkurrenten ab (vgl. 1647 f.).

1616. Dadurch zeigt sich, dass Bringhen, welche
schweizweit Uber [5-10 %] Marktanteile verfigt im Ge-
gensatz zu Sabag mit wesentlich hoheren Markanteilen
im Umfang von [5-10 %] sich selbst noch unabhéangig
verhalten konnte, nachdem der gesamte Markt eine
Bruttopreissenkung im gleichen Ausmass vollzogen
hatte. Was Sabag als Fehler bezeichnet, ist ein Zeichen
daflr, dass Bringhen im Gegensatz zu Sabag unabhéan-
gig handelte.

b. Bringhen

1617. Bringhen anerkennt den Sachverhalt weitgehend.
Bringhen kritisiert jedoch, die Wettbewerbsbehdrden
attestierten der Bringhen AG zwar ein unabhangiges
Verhalten, sie wirden daraus den Rickschluss zu zie-
hen, «dass ein marktabweichendes Verhalten vom Markt
bzw. von den Kunden sofort abgestraft» werde.148

1618. Es ist nicht ersichtlich, inwiefern dieses Vorbrin-
gen mit Bezug auf Bringhen zu einem anderen Beweis-
ergebnis fihren sollte. Sofern Bringhen damit zum Aus-
druck bringen mdchte, dass auch die Ubrigen Marktteil-
nehmer bei einem marktabweichenden Verhalten «ab-
gestrafty worden waren, sind zwei Punkte zu beachten.
Erstens handelt es sich dabei um eine Mutmassung. Es
kann nicht bewiesen werden, was bei einem Abweichen
eines anderen Marktteilnehmers wie z.B. CRH gesche-
hen ware. Zweitens ereignete sich die von Bringhen als
«Abstrafung» bezeichnete Reaktion der Kunden vor dem
Hintergrund einer koordinierten und marktweiten Brutto-
preis- und Rabattniveau-Anderung. Es ist nicht erwie-
sen, dass eine solche «Abstrafung» stattgefunden hatte,
wenn die marktweite Bruttopreis- und Rabattanderung
nicht koordiniert worden wére. Z.B. ist nicht klar, wie die
Kundschaft reagiert hatte, wenn Bringhen bereits im
Jahr 2011 aufgrund der hohen Europreise die Brutto-
preise gesenkt und dies medienwirksam als Weitergabe
der Europreise an die Kunden inszeniert hatte. Schliess-
lich ist zu bedenken, dass Bringhen sich auch noch nach
der zweiten Bruttopeissenkung im Februar 2012 sich
immer noch starker von Sanitas Troesch, Sabag, Gétaz
und Richner unterschied, als diese Unternehmen unter-
einander.

1619. Insgesamt haben diese Parteivorbringen keinen
Einfluss auf die Sachverhaltsdarstellung.

(iv)
1620. Insgesamt steht fest, dass Bringhen zwar die Brut-
topreise zum gleichen Zeitpunkt wie ihre Konkurrenten
Sanitas Troesch, CRH und Sabag im Jahr 2012 senkte,
allerdings setzte Bringhen Preise, welche sich stark von
den Konkurrenten unterschieden. Im Gegensatz zu CRH
oder Sabag gibt es zudem keinerlei Hinweise auf direkte
Kommunikation zwischen Bringhen und Sanitas Troesch
mit Bezug auf die Bruttopreissenkung 2012. Bringhen
senkte die Bruttopreise in einem ersten Schritt um 10 %
und musste daraufhin neue Kataloge drucken, was zu
einer Umsatzeinbusse flhrte. Im Februar senkte Bring-
hen die Bruttopreise erneut. Die Bruttopreise fir ein
Standardbad von Bringhen unterschieden sich aber
auch noch danach um mehr als 5 % von den Konkurren-
ten.

Beweisergebnis

1621. Insgesamt steht somit fest, dass sich Bringhen im
Rahmen der Bruttopreissenkung 2012 unabhangig ver-
hielt.

B.5.2.4.10 2011: Das Verhalten der
Mitglieder

Teampur-

(i) Beweisthema

1622. Gegenstand der nachfolgenden Sachverhaltsdar-
stellung ist das Verhalten der Teampur-Mitglieder — Bur-
gener, Kappeler, Innosan, Sanidusch, San Vam und
Spaeter — nach der Preissenkungsmitteilung von Sanitas
Troesch im April 2011. Die Wettbewerbsbehorden flih-
ren Beweis dartber, ob sich Burgener, Kappeler, Inno-
san, Sanidusch, San Vam und Spaeter bei der Preisset-
zung fir das Jahr 2012 unabhangig von Sanitas Troesch
und den ubrigen SGVSB-Mitgliedern verhalten haben.
Diese Beweisflihrung kann nicht unabhangig von den
zwischen 2009 und April 2011 erlangten Beweisergeb-
nissen betrachtet werden. Die Verhaltensweisen von
Sabag, Gétaz, Richner und Sanitas Troesch in den Jah-
ren 2009 bis 2011 sind heranzuziehen. Mittels einer
Gesamtbetrachtung kann beurteilt werden, ob Burgener,
Kappeler, Innosan, Sanidusch, San Vam und Spaeter
ihre Bruttopreise fur das Jahr 2012 unabhéngig oder
koordinierend mit den Ubrigen Marktteilnehmern festge-
legt haben.

(i)
1623. Den Wettbewerbsbehdrden liegen die folgenden
Beweismittel vor: zwei Besprechungsberichte der Ko-
operation Sanitar Schweiz vom 4. November 2009 und
vom 11. November 2011, ein Protokoll der SGVSB-
Vorstandssitzung vom 2. Dezember 2009, das Protokoll
der SGVSB-Generalversammlung vom 11. Juni 2010,
der SGVSB-Jahresbericht 2009, eine Auswertung der
Kalkulationsschlussel von 2012 und 2011 und die Aus-
sagen von [...] Innosan.

Beweismittel und Beweiswiirdigung

1148 Act. 891, Rz 98.
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1624. Es steht fest, dass die Teampur-Mitglieder weder
an der Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz vom
4. November 2009''4° noch an der Besprechung des
SGVSB-Vorstands vom 2. Dezember 2009150 zusam-
men mit Gétaz, Richner und Sabag teilgenommen ha-
ben. Sie waren folglich nicht an der Diskussion des
SGVSB beteiligt, wie mit der Ankindigung der 20 %
Preissenkung von Sanitas Troesch umgegangen werden
soll. Burgener, Innosan, Kappeler und Sanidusch erfuh-
ren hingegen von der bevorstehenden Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch spatestens im Rahmen der
SGVSB-Generalversammlung vom 11. Juni 2010. An
der Generalversammlung nahmen auch Vertreter der
Burgener, Innosan, Kappeler und Sanidusch teil,''®" wo
sie zusammen mit den anderen SGVSB-Mitgliedern den
Jahresbericht 2009152 genehmigten. Der Jahresbericht
2009 verzeichnete die Bruttopreissenkung von Sanitas
Troesch im Rahmen des Abschnitts «Vom Vorstand
behandelte Geschafte».''5® Weder San Vam, welche zu
dem Zeitpunkt Mitglied des SGVSB war, noch Spaeter,
welche zu dem Zeitpunkt noch nicht im SGVSB Mitglied
war, haben an dieser GV teilgenommen.

1625. Im Jahr 2012 gaben die Teampur-Grossisten Bur-
gener, Kappeler, Sanidusch und Spaeter Chur erstmals
individuelle Bruttopreiskataloge heraus.!'®* Zuvor wur-
den die Bruttopreise von Richner und Gétaz (CRH),
Sabag und Bringhen festgelegt.''® Bei Spaeter Chur ist
zu prazisieren, dass dieses Unternehmen erst im Jahr
2011 dem SGVSB beitrat. Innosan verwendete nach
eigener Aussage die Preise von Sabag."!%6

1626. Das Sekretariat untersuchte die von diesen Unter-
nehmen verwendeten Kalkulationsfaktoren, um deren
Preissetzungsverhalten nachzuvollziehen. Wie ausge-
fuhrt, ergab der Herstellerpreis, multipliziert mit den Kal-
kulationsfaktoren, den in den Bruttopreiskatalogen ab-
gebildeten Bruttopreis. Betrug der Kalkulationsfaktor 1,
bedeutete dies, dass der Sanitargrosshandler den Her-
stellerpreis voll ibernahm.

1627. Abbildung 11 stellt die nicht umsatzgewichteten
Untersuchungsresultate der Wettbewerbsbehoérden gra-
phisch dar. Die blauen Saulen zeigen den prozentualen
Anteil derjenigen Produkte, bei welchen die untersuch-
ten Unternehmen den Herstellerpreis im Jahr 2011
Ubernommen haben. Die roten Saulen bilden den pro-
zentualen Anteil derjenigen Produkte ab, bei welchen die
untersuchten Unternehmen die Herstellerpreise im Jahr
2012 dbernahmen.

1628. Im Teampur-Katalog betrug der Anteil der Kalkula-
tionsfaktoren von 1 im Jahr 2011 weniger als 5 %. Im
Jahr 2012 stieg der Anteil der Kalkulationsfaktoren von 1
auf 40-47 %. Das bedeutet, dass Burgener, Spaeter,
Kappeler und Sanidusch sobald sie Uber die Mdglichkeit
zur eigenstandigen Preissetzung verfigten, in einem viel
grésseren Umfang die Richtpreise der Hersteller tber-
nahmen. Dies belegt, dass auf das Jahr 2012 im Preis-
setzungsverhalten ein Wechsel stattgefunden hatte.
Anstelle der Ubernahme des héchsten Kalkulationsfak-
tors von Bringhen, CRH resp. Sabag bis ins Jahr 2011
Ubernahmen die Teampur-Grossisten nun vor allem den
Richtpreis des Herstellers in ihren Bruttopreiskatalogen.

1629. Im Vergleich dazu ist bei Bringhen, Sabag und
CRH der Anteil der Kalkulationsfaktoren von 1 im Jahr

2011 zwischen 10 % und 20 %. Im Jahr 2012 sinkt der
Anteil von Kalkulationsfaktoren von 1 bei Bringhen, Sa-
bag und CRH auf weniger als 6 %. Dies bedeutet, dass
Bringhen, Sabag und CRH im Jahr 2012 nicht die Richt-
preise des Herstellers Gbernahmen, sondern hauptsach-
lich einen von 1 abweichenden Kalkulationsfaktor setz-
ten.

1149 Act. 356, 212.

1150 Act. 358, 920.

1151 Act. 354, 188.

1152 Act. 354, 193.

1153 Act. 355, 185.

115 Act. 381, 5.

1155 Act. 381, 5.

1% \/gl. die Aussage von [...] Innosan in Act. 571, Zeile 79 f.
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Abbildung 11: Anteil Kalkulationsfaktoren von 1
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Quelle: Auswertung des Sekretariats der Kalkulationsschlissel von 2012 in Act. 381 sowie der Kalkulationsschliissel von 2011 in

Act. 435.01 bis 435.04.

1630. Die Auswertung der Wettbewerbsbehorden be-
weist also, dass sich Burgener, Spaeter, Kappeler und
Sanidusch im Jahr 2012 vor allem an den Richtpreisen
der Hersteller orientierten. Sie haben somit die Brutto-
preissenkung mitgetragen, soweit die Hersteller ihre
Bruttopreise senkten. Im Gegensatz zu CRH oder Sabag
bestehen keine Hinweise, dass Burgener, Innosan, Kap-
peler, Sanidusch oder Spaeter bezlglich der Brutto-
preissenkung 2012 direkt mit Sanitas Troesch kommuni-
ziert hatten.

1631. Zumal Innosan die Preise von Sabag ibernom-
men hat, steht fest, dass Innosan die Bruttopreissen-
kung im selben Umfang wie Sabag umsetzte.

(iii) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1632. San Vam und Spaeter liessen sich nicht verneh-
men. Burgener, Kappeler und Sanidusch bestreiten die
Sachverhaltsdarstellung der Wettbewerbsbehdrden
nicht. Sie flihren an, dass ihnen als kleine Anbieter
nichts anderes Ubriggeblieben sei, als mitzuziehen und
auf das Jahr 2012 die Preise ebenfalls zu senken und
zwar unter gleichzeitiger Kiirzung der Rabatte.!157

1633. Es kann dahingestellt bleiben, ob diese Vorbrin-
gen zutreffen, da sie nichts am Beweisergebnis andern.

1634. Innosan fuhrt an, sie habe an keiner allfalligen
Entscheidung Uber die Publikation eines gemeinsamen
Katalogs teilgenommen. Von einem solchen Entscheid
habe sie nichts gewusst. Die Innosan SA habe immer

die Bruttopreise des Katalogs ihres Lieferanten der Sa-
bag als Referenz verwendet. Sie sei aber nicht dazu
gezwungen gewesen, diese Preise anzuwenden.1%8

1635. Damit anerkennt Innosan, dass sie die Sabag-
Bruttopreise verwendet hat.

(iv)
1636. Es bestehen keine Beweise fir eine direkte Kom-
munikation zwischen Sanitas Troesch und den Team-
pur-Mitgliedern. Ferner verhielten sich die Teampur-
Mitglieder insofern im Rahmen der Bruttopreissenkung
unabhangig von Sanitas Troesch, als dass sie sich nicht
direkt an der Preissetzung von Sanitas Troesch orien-

tierten, sondern ihre Preise senkten, sofern die Herstel-
ler ihre Preise senkten.

Beweisergebnis

1637. Da Innosan die Preise von Sabag ubernahm, hing
die Preissetzung von Innosan mittelbar von der Brutto-
preissenkung von Sanitas Troesch ab. Sie verzichtete
dabei weitgehend auf eine autonome Bruttopreisset-
zung.

157 Act. 875, Rz 37; Act. 876, Rz 37; Act. 877, Rz 37.
1158 Act. 890, 9, v.a. zweiter und dritter Abschnitt.
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B.5.2.4.11 Auswirkung der Bruttopreis- und Ra-

battsenkung 2012
(i) Beweisthema

1638. In der Folge wird Beweis Uber die Auswirkung der
marktweiten Bruttopreis- und Rabattsenkung gefiihrt. Zu
diesem Zweck verglichen die Wettbewerbsbehorden die
Entwicklungen der Bruttopreise und die Entwicklung der
Endkundenpreise flir den Kauf und die Installation von
sichtbaren Sanitarprodukten (Sanitéarprodukte vor der
Wand). Zudem verglichen die Wettbewerbsbehorden
das Bruttopreisniveau von Sanitas Troesch mit demjeni-
gen von CRH (Richner und Gétaz) und Sabag sowie
Bringhen, die die Bruttopreissenkung unabhangig von
den vorgenannten Unternehmen vollzog. Schliesslich
untersuchten die Wettbewerbsbehdrden die mit der Brut-
topreissenkung einhergehende Rabattentwicklung.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1639. Den Wettbewerbsbehdrden liegen folgende Be-
weismittel vor:

- die Bruttopreiskataloge der Verfahrensparteien
der Jahre 1996-2011,

Abbildung 12: Preisindices der Sanitdrbranche

- die Position 420 (Indexposition vor Revision des
Baupreisindex) bzw. 251 (Indexposition nach der
Revision 2010) des Baupreisindex des BFS,

- die Wettbewerbsbehérden basieren ihre Berech-
nungen auf von den Parteien und Sanitarhersteller
gelieferten Daten, welche in den Anhangen [...]
naher umschrieben sind,

- eine PowerPoint-Prasentation von CRH mit dem
Titel «Pricing Workshop 2 — Ergebnis Sanitér»
vom 13. Oktober 2011

- die Parteiaussagen des CEO und Verwaltungs-
ratsprasidenten der Bringhen Gruppe [...] und des
Produktmanagers Sanitar von Bringhen [...].

1640. Um die Auswirkungen der Bruttopreissenkung
2012 nachzuvollziehen, untersuchten die Wettbewerbs-
behdrden die Bruttopreis- und Rabattentwicklungen im
Markt fur Sanitargrosshandel. Nachfolgend werden die
Untersuchungsergebnisse dargestellt.
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Quelle: «Bruttopreisindex inkl. Waschmaschinen» basierend auf Berechnungen des Sekretariats (vgl. Beschreibung im Anhang
G.8). «BFS - Lieferung Apparate», «BFS — Versetzen Apparate» und «BFS — Versetzen und Liefern Apparate»: Bundesamt fiir

Statistik.
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1641. Um die Auswirkungen der Bruttopreissenkung
nachzuvollziehen, stiutzen sich die Wettbewerbsbehor-
den auf verschiedene vom Bundesamt fiir Statistik (BFS)
zur Verfligung gestellten Indizes und berechneten basie-
rend auf den Parteiangaben einen Index der Bruttoprei-
se (Abbildung 12) der durch den Sanitdrgrosshandel
verkauften Produkte. Darin enthalten sind alle sichtbaren
Sanitarprodukte (Sanitarprodukte vor der Wand) inklusi-
ve Waschmaschinen. Wie aus Abbildung 12 ersichtlich
ist, wurde die Bruttopreissenkung per Januar 2012 tat-
sachlich durchgefiihrt. Die Bruttopreissenkung zeigt sich
dadurch, dass der Bruttopreisindex von Januar 2011 auf
Januar 2012 um Uber 23 Indexpunkte fallt. Der Index flr
Bruttopreise fallt etwas starker als die von den Sani-
targrosshandlern koordinierte Bruttopreis- und Rabatt-
senkung um 20 % aus. Der Grund dafur liegt darin, dass
auch die Hersteller ihre Preise aufgrund des Wechsel-
kurses gesenkt haben.

1642. In Abbildung 12 sind zudem drei Indizes des BFS
aufgefuihrt: Der Index «BFS — Lieferung Apparate» zeigt
die Entwicklung der Endkundenpreise auf, also wieviel
der Endkunde fiir sichtbare Sanitarprodukte (Sanitarpro-
dukte vor der Wand) bezahlt. Der Index «BFS — Verset-
zen Apparate» zeigt die Entwicklung des Preises fur die
Installationsdienstleistung von Sanitarprodukten. Der
Index «BFS — Lieferung und versetzen Apparate» zeigt
die Entwicklung des Gesamtpreises, welchen der End-

kunde an die Installateure bezahlt. Er bildet also den
Endkundenpreis fir die Sanitarprodukte und den Preis
fur die Installationsdienstleistung zusammen ab. Den
drei Indizes flr Endkundenpreise, Preise der Installati-
onsdienstleistung und dem Gesamtpreis ist gemein,
dass sie zwischen Oktober 2011 und April 2012 anstei-
gen. Dies bedeutet, dass der Endkundenpreis fiir Pro-
dukte, der Preis flr die Installationsdienstleistung und
der Gesamtpreis fiir Produkte und Installation anstiegen.
Daraus folgt, dass die Bruttopreissenkung auf das Jahr
2012 weder eine Senkung der Endkundenpreise noch
eine Senkung des Preises fir die Installation im Jahr
2012 zur Folge hatte.

1643. Der in Abbildung 12 dargestellte Bruttopreisindex
beruht auf den Bruttopreisen von Sanitas Troesch. Um
den Umfang der Bruttopreissenkung von CRH (Richner
und Gétaz), Sabag und Bringhen im Jahr 2012 festzu-
stellen, verglich das Sekretariat das Bruttopreisniveau
von Sanitas Troesch mit dem Bruttopreisniveau dieser
Unternehmen. Die Resultate dieses Vergleichs sind in
Abbildung 13 dargestellt. Die Berechnung des Brutto-
preisniveaus von Sanitas Troesch und den verglichenen
Unternehmen basiert auf einem reprasentativen Waren-
korb, welcher in Anhang G.9 aufgefuhrt ist. Die vertikale
Achse zeigt die Abweichung des Bruttopreisniveaus zu
Sanitas Troesch in Prozent.

Abbildung 13: Bruttopreise der Sanitdrgrosshandler relativ zu Sanitas Troesch
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1644. Aus Abbildung 13 folgt, dass Sanitas Troesch im
Jahr 2012 das tiefste Bruttopreisniveau auswies, da die
Bruttopreisniveaus von Bringhen, CRH (Richner und
Gétaz) und Sabag eine positive Abweichung aufweisen.
Ferner ist ersichtlich, dass sich die gegenseitige Abwei-
chung des Bruttopreisniveaus von Sanitas Troesch,
Bringhen, CRH und Sabag zwischen 2011 und 2012
vergrossert hat. Demnach hat Sanitas Troesch die Brut-
topreise des Warenkorbes im Durchschnitt starker ge-
senkt als ihre Konkurrenten. Die Abweichung des Brut-
topreisniveaus von Sabag zu Sanitas Troesch stieg von
0.8 % auf 3.0 %. Gegenuber Sanitas Troesch stieg die
Abweichung des Bruttopreisniveaus von 0.9 % auf
5.0 %. Bei Bringhen ist der Anstieg des Unterschieds zu
Sanitas Troesch am starksten. Wahrend Bringhen 2011
im Schnitt noch 0.6 % hohere Bruttopreise hatte, waren
2012 die Bruttopreise von Bringhen 13.9 % hoher als
diejenigen von Sanitas Troesch.

1645. Bringhen wies somit im Januar 2012 im Vergleich
zu Sanitas Troesch, Sabag und CRH die héchsten Brut-
topreise auf, woraufhin das Unternehmen seine Brutto-
preise im Februar 2012 erneut senkte. Gemass Aussage
von [...] Bringhen ist dies drauf zurlckzufiihren, dass
Sanitas Troesch Bringhen im Jahr 2011 «ein falsches
Signal gegeben» habe.''%® Bringhen habe dadurch den

Abbildung 14: Bruttopreisniveau im Januar und Februar 2012

112%

Markt falsch eingeschatzt und die Bruttopreise in zu
geringem Umfang (um bloss 15 %) gesenkt. Die zu ge-
ringe Senkung habe zur Folge gehabt, dass Bringhen
neue Preise habe setzen und ihre Kataloge habe ein-
stampfen miissen.1160

1646. Abbildung 14 zeigt das Preisniveau eines Modell-
badezimmers''®" im Januar und Februar 2012 basierend
auf einem Preisvergleich von Sanitas Troesch. Gegen-
Uber der Einschatzung des Bruttopreisniveaus des Sek-
retariats in Abbildung 13 zeigt der Preisvergleich von
Sanitas Troesch durchwegs geringere Unterschiede
zwischen den Preisniveaus. Dieser Umstand ist auf die
unterschiedliche Zusammensetzung des Warenkorbes
des Sekretariats gegeniber dem Modellbadezimmer von
Sanitas Troesch zuriickzufiihren ist.

1647. Aus Abbildung 14 ergibt sich, dass die Bruttoprei-
se des Modellbadezimmers bei Bringhen im Januar
2012 noch um 9.9 % hdéher waren als die Bruttopreise
von Sanitas Troesch fir das gleiche Modellbadezimmer.
Im Februar 2012 betrug der Unterschied zwischen den
Bruttopreisen noch 5.4 %. Dies belegt, dass Bringhen
per 1. Januar 2012 Bruttopreise gesetzt hatte, welche
sie im Februar korrigieren musste.
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Quelle: Darstellung des Sekretariats basierend auf einem Preisvergleich von Sanitas Troesch (vgl. Act. 445, 173 ff.).

1648. Die Bruttopreise unterschieden sich nach der Brut-
topreissenkung 2012 (ber verschiedene Marken und
Produktkategorien hinweg in ungleichem Masse. Die
Abbildung 15 belegt, dass Bringhen bei einem Umsatz-
anteil von 85 % des Sortiments eine Preisdifferenz von
mehr als 5 % zu den entsprechenden Produkten von
Sanitas Troesch aufwies. Bringhen setzte somit klar

andere Bruttopreise als Sanitas Troesch. CRH setzte bei

1159 vgl. Act. 297, Zeile 312.

1160 vgl. Act. 297, Zeile 310 ff., Act. 299, Zeile 86 ff.; Act. 561,
Zeile 306 ff.

161 Act. 445, 173 ff.
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Produkten, welche 65 % des Umsatzes ausmachten, die
intern beschlossene Strategie um und wich mit den Brut-
topreisen nicht mehr als 5 % von den Bruttopreisen von
Sanitas Troesch ab. Sabag hatte mit 75 % den héchsten
umsatzgewichteten Anteil der Bruttopreise, welche we-
niger als 5 % Preisunterschied zu Sanitas Troesch auf-
wiesen.

1649. Gemass konstanter Praxis der Wettbewerbsbe-
horden’'%2 werden Preisunterschiede von +/- 5 % als

Abbildung 15: Preisdifferenzen zu Sanitas Troesch 2012

gleichférmig erachtet. Damit Gbereinstimmend erachtete
CRH eine Preisabweichung von 5 % als Abweichung,
welche einfach durch héhere Rabatte ausgeglichen wer-
den konnte (Rz 1453'"63). Folgt man diesen Kriterien,
unterscheidet sich einzig Bringhen sowohl mit Bezug auf
das Preisniveau (vgl. Abbildung 13) als auch mit Bezug
auf die Preise innerhalb des Sortiments, wesentlich von
seinen Konkurrenten.
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Quelle: Berechnung des Sekretariats (vgl. Anhang [...]). Die Preisdifferenz zu Sanitas Troesch ist in Prozent der Preise der je-

weils verglichenen Unternehmen berechnet.

1650. Die Bruttopreissenkung 2012 wirkte sich auch auf
die Rabatte aus. Wie Abbildung 16 aufzeigt, fallen die
Rabatte gegentiber dem Stand am 1. Dezember 2011 im
Verlaufe des Jahres ab. Wie bereits in Rz 1160 ff. aus-
gefuhrt, schlagt sich die Preissenkung aufgrund der
Preishaltung nicht sofort, sondern zeitlich versetzt in den
Rabatten nieder.

162 \gl. etwa RPW 1998/3, 387 ff., Rz 38 ff., Service- und Reparatur-
leitungen an Ol-/Gasbrennern und Kompaktwérmezentralen, RPW
2002/1, 68 ff., Rz 22 f., Interprofession du Gruyere; RPW 2003/2,
288 f., Rz 70 ff., Fahrschule Graubiinden.

163 Act. 370.14, 4, 9, 10.
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Abbildung 16: Rabattentwicklung im Sanitargrosshandel

Rabatt in Prozent

-4

Datum

T T T T T T T T T T
Jan2004 Jan2005 Jan2006 Jan2007 Jan2008 Jan2009 Jan2010 Jan2011 Jan2012 Jan2013

O Dezember 2004 his Dezember 2006
Bringhen

Sabag

Sanitas Troesch

Quelle: Berechnungen des Sekretariats basierend auf Angaben der Parteien. Vgl. Anhang G.10 fir Details. [Modifizierte Darstel-
lung bei der die Rabatthohe nicht ersichtlich ist. Die Abweichung der Rabatthéhe vom Durchschnitt wird Gber die Jahre 2004-

2012 dargestellt].

1651. Abschliessend steht somit fest, dass die Brutto-
preissenkung auf das Jahr 2012 mit einer entsprechen-
den Rabattsenkung einherging. Das bedeutet, die Brut-
topreissenkung wirkte sich auf den Bruttopreis- und Ra-
battwettbewerb aus.

(ili) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1652. Sanitas Troesch reichte ein industrie6konomi-
sches Parteigutachten mit dem Titel «Bruttopreissen-
kungen 2005 und 2012: Auswirkungen auf den Wettbe-
werb» (nachfolgend Parteigutachten Sanitas Troesch)
ein. Da es sich um ein 6konomisches Gutachten han-
delt, wird es entsprechend den Richtlinien fiir 6konomi-
sche Gutachten der schweizerischen Wettbewerbsbe-
hoérden vom 12. September 2013 gewd(rdigt."164

1653. Die Parteigutachter analysieren die folgenden
Fragestellungen:

- «ob angesichts der spezifischen Marktumsténde
aus 6konomischer Sicht davon auszugehen [seli],
dass, selbst wenn man von einer Abrede zur Sen-
kung der Bruttopreise ausginge, eine solche Ab-
rede eine Beschrédnkung des Wettbewerbs zulas-
ten der Endkunden darstellen wiirde,

- ob empirisch belegbar [sei], dass die Bruttopreis-
senkungen den Wettbewerb zulasten der Konsu-
menten beschrdnkt hatten, und

- ob die Entwicklung der Bruttopreise in den Jahren
um 2005 bzw. um 2012 auf das Vorliegen einer
Abrede hindeuten wiirde.»1165

1654. Das Parteigutachten geht auf diese Fragestellun-
gen teilweise ein und fihrt die folgenden vier Analysen
durch.

a. Zur Fragestellung, ob im Kontext der Bruttopreis-
senkung 2012 der Wettbewerb auf Grosshandels-
stufe beschrankt oder beseitigt sei, untersucht das
Parteigutachten Sanitas Troesch «Nachfrageum-
schichtungeny .66

b. Zur Fragestellung, ob im Kontext der Bruttopreis-
senkung 2012 der Wettbewerb auf Grosshandels-
stufe beschrankt oder beseitigt sei, untersucht das
Parteigutachten Sanitas Troesch die Entwicklung
von Nettopreisen und Stlickmargen von Sanitas
Troesch der Jahre 2011 bis 2013.1167

c. Zur Fragestellung, ob die Bruttopreissenkungen
von 2005 und 2012 auf Abreden beruht hatten,
untersucht das Parteigutachten Sanitas Troesch
die Entwicklung der Bruttopreise in diesen Jah-
ren'1168

d. Zur Frage, ob die Bruttopreissenkung eine Be-
schrankung des Wettbewerbs zulasten der End-
verbraucher fuhrte, untersucht das Parteigutach-
ten Sanitas Troesch in einer theoretischen Analy-
se den Marktkontext sowie die Preisindizes der
Sanitarbranche des BFS.1169

1655. Die Analysen des Parteigutachtens werden nach-
folgend dieser Reihenfolge entsprechend gewirdigt.

1164 Abrufbar unter www.weko.admin.ch > Dokumentation > Bekannt-

machungen / Erlauterungen.

185 Act. 935, Beilage 1,
1166 Act. 935, Beilage 1,
167 Act. 935, Beilage 1,
188 Act. 935, Beilage 1,
1169 Act. 935, Beilage 1,

Rz 1.3.
Rz 3.2.
Rz 3.2.
Rz 5.1.
Rz 2.1 und Rz 4.1.
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a. Nachfrageumschichtungen

1656. Mit der Analyse der «Nachfrageumschichtungen»
untersuchen die Parteigutachter, ob der Wettbewerb auf
der Grosshandelsstufe beschrankt oder beseitigt worden
sei. Dazu analysieren sie das Nachfrageverhalten von
159 Grosskunden von Sanitas Troesch in den Jahren
2011-2012, um zu eruieren, ob es zu «erheblichen Um-
schichtungen» der Nachfrage einzelner Kunden von
anderen Grosshandlern hin zu Sanitas Troesch oder
weg von Sanitas Troesch kam. Gabe es «erhebliche
Umschichtungen», wirde dies darauf hindeuten, dass
die Grosshandler einander Auftrdge «abjagten» und
somit in einem «infensiven Wettbewerb» gestanden
seien.

1657. Zu der Analysemethode flihrt das Parteigutachten
keine Literaturstellen oder Quellen an. Grundlage der
Analyse bilden die Umsatzangaben je Niederlassung
und je Kunde von Sanitas Troesch, CRH, Sabag und
Bringhen. Das Parteigutachten errechnete aus diesen
Umsatzangaben den schweizweiten Umsatzanteil von
Sanitas Troesch bei ihren 159 grossten Kunden fiir die
Jahre 2011 und 2012. Wenn die bei einzelnen Kunden
erzielten Umsatzanteile fluktuierten, dann bedeute dies,
dass die Kunden ihre Nachfrage zwischen den verschie-
denen Anbietern umschichteten. Uber alle betrachteten
Kunden hinweg hatte Sanitas Troesch im Jahr 2011
einen Umsatzanteil von [...] und im Jahr 2012 von [...].
Die hohen Umsatzanteile flihren die Parteigutachter
darauf zurlck, dass die umsatzstarksten Kunden von
Sanitas Troesch als Analysebasis gewahlt wurden. Das
Parteigutachten Sanitas Troesch wertete die Verande-
rung der Umsatzanteile der einzelnen Installateure aus.
Die Berechnungen ergeben, dass bei [...] der untersuch-
ten Kunden der Zugewinn bzw. Verlust an Umsatzanteil
mehr als 10 (20) Prozentpunkte betragen habe. In Rela-
tion zu den urspringlichen Anteilen an den Gesamtaus-
gaben der Kunden betrug der Anteilsgewinn bzw. -
verlust bei [...] mehr als 15 % (25 %). Diese Umsatzan-
derungen zwischen 2011 und 2012 zeigten eine «erheb-
liche» Fluktuation. Dies beweise einen «intensiven»
Wettbewerb zwischen den vier umsatzstarksten Gross-
handlern und sei mit einer Beschrankung oder Beseiti-
gung wirksamen Wettbewerbs nicht vereinbar.!70

1658. Zunachst ist festzustellen, dass die Frage der
erheblichen Beeintrachtigung bzw. Beseitigung des
wirksamen Wettbewerbs eine Rechtsfrage ist. Fir die
vorliegende Beurteilung sind ausschliesslich die 6kono-
mischen Ausflihrungen zum Sachverhalt relevant.'7!
Dennoch sei angemerkt, dass die Rechtsfrage, ob der
wirksame Wettbewerb erheblich beeintrachtigt oder be-
seitigt ist, eine Wettbewerbsabrede voraussetzt. Indem
die 6konomische Beurteilung auf die Rechtsfrage der
erheblichen Beeintrachtigung oder Beseitigung Bezug
nimmt, legt es seiner Fragestellung implizit die Annahme
zugrunde, es liege eine Abrede vor. Die Parteigutachter
gehen aber nicht auf diese Abreden ein. Aus diesem
Grund kann aus der Analyse kein Schluss auf die Aus-
wirkung der Abrede auf den Markt flir Sanitdrgrosshan-
del gezogen werden.

1659. Die empirische Analyse der Parteigutachter nimmt
keinen inhaltlichen Bezug zur Sanitas Troesch vorge-
worfenen Koordination der gleichzeitigen Senkung von

Bruttopreisen und Rabatten. Im Ergebnis leitet das Par-
teigutachten aus der Analyse der «Nachfrageumschich-
tungen», dass diese «intensiven» Wettbewerb nachwei-
se. Dieser Schluss des Parteigutachtens ist nicht nach-
vollziehbar. Es fehlen Ausfihrungen dazu, wie aus
«Nachfrageumschichtungen» auf die Wettbewerbsinten-
sitat geschlossen werden soll und es fehlt die Angabe
von Kriterien, anhand welcher die beobachteten Fluktua-
tionen des Umsatzes auf ihre Aussage zur Intensitat des
Wettbewerbs beurteilt werden.

1660. Der einzige Hinweis auf einen mdglichen Zusam-
menhang zwischen Fluktuationen des Umsatzes und der
Wettbewerbsintensitat beschrankt sich auf die Behaup-
tung: Gabe es «erhebliche Umschichtungeny, wirde
dies darauf hindeuten, dass die Grosshandler einander
Auftrage «abjagten» und somit in einem «intensiven
Wettbewerb» gestanden seien. Das Parteigutachten
enthalt keine Belege, Literaturangaben oder Quellen
zum Konzept der Nachfrageumschichtungen im Zu-
sammenhang mit der Wettbewerbsintensitat. Aus der
einschlagigen (wettbewerbs-)6konomischen Literatur ist
den Wettbewerbsbehdérden auch keine Ausflihrung zu
einem solchen Zusammenhang bekannt. Das theoreti-
sche Fundament der Analyse der Nachfrageumschich-
tungen ist damit weder bekannt noch bewiesen. Damit
ist nicht ersichtlich, inwiefern die Betrachtung von
«Nachfrageumschichtungen» Aufschluss Uber die Aus-
wirkung der Koordination der Bruttopreis- und Rabatt-
senkung auf den wirksamen Wettbewerb geben kénnte.

1661. Das Motiv von Sanitas Troesch zur Kontaktauf-
nahme mit dem SGVSB und dessen Mitgliedern
(Rz 1267 ff.) gibt ein Hinweis auf die Auswirkungen der
Abrede. Das Motiv bestand darin, mit der koordinierten,
marktweiten und gleichzeitigen Senkung von Bruttoprei-
sen und Rabatten auf das Jahr 2012 Umsatzverluste zu
vermieden. Eine einseitige und Uberraschende Senkung
von Bruttopreisen birgt das Risiko, dass weitere Sani-
targrosshandler nicht oder nicht in gleichem Ausmass
ihre Bruttopreise und Rabatte senken. Eine im Vergleich
zur Konkurrenz deutlich starkere Senkung der Rabatte
birgt das Risiko, fur die Installateure unattraktiv zu sein
und deswegen an Umsatz zu verlieren. Eine starkere
Senkung der Bruttopreise birgt die Chance, fir die End-
kunden attraktiver zu sein und so an Umsatz zu gewin-
nen. Die Auswirkung der Koordination zeigt sich in ei-
nem stabilen Umsatzanteil. Gewisse Fluktuationen bei
einzelnen Kunden sind mit und ohne Koordination zu
erwarten.

1662. Gesamthaft hat der Umsatzanteil an den Ausga-
ben von 159 Grosskunden von Sanitas Troesch nach
den Berechnungen des Parteigutachtens von [...] auf [...]
abgenommen. Eine Veranderung des Umsatzanteils um
0.3 % zeigt, dass die Umsatze von Sanitas Troesch
stabil geblieben sind. Dies entspricht dem von Sanitas
Troesch verfolgten Ziel, die sie mit der marktweiten Ko-
ordination der Bruttopreis- und Rabattsenkung verfolg-
ten. Es entstanden keine Umsatzverluste aufgrund von
Abwanderung von Installateuren, welche ausserhalb
einer Ublichen Fluktuation liegen.

1170 Act. 935, Beilage 1, Rz 3.2 ff.
7 vgl. dazu vorangehend die Ausfihrungen zur Beweisfiihrung in
Rz 62 ff.
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b. Entwicklung von Nettopreisen und Stiickmar-
gen

1663. Die Fragestellung der zweiten Analyse des Partei-
gutachtens ist, «ob im Kontext der Bruttopreissenkungen
von 2012 der Wettbewerb auf Grosshandelsstufe be-
schrénkt oder gar beseitigt» worden sei. Dazu untersu-
chen die Parteigutachter die Entwicklung von Nettoprei-
sen und Stickmargen von Sanitas Troesch. Eine Be-
schrankung oder Beseitigung des Wettbewerbs auf
Grosshandelsebene sollte sich gemass Parteigutachten
in Erhéhungen der Nettopreise und insbesondere der
Bruttomargen niedergeschlagen haben. Etwaige Netto-
preiserhdhungen kdnnten auch durch andere Faktoren,
wie zum Beispiel Erhéhungen der Herstellerpreise
und/oder der Nachfrage, hervorgerufen worden sein.
Stlickmargen seien insofern besonders aufschlussreich,
weil dadurch der Einfluss von Kostenschwankungen
«herausgerechnet» werde. Seien die Nettopreise und
Stlickmargen gleichgeblieben oder gefallen, dann sei die
Behauptung einer Beschrankung oder Eliminierung des
Wettbewerbs nicht nachvollziehbar. Aus einer Stichpro-
be errechnete das Parteigutachten einen «Vollindex»
und einen «Projektindex» (vgl. dazu unten Rz 1671). Der
berechnete «Vollindex» zeige einen Riickgang der Net-
topreise auf 2012 um [...] und einen Anstieg von 2012
auf 2013 um [...]. Der «Vollindex» der Stuckmargen zei-
ge ein Abfallen der Stiickmargen auf 2012 um [...] und
von 2012 auf 2013 einen Rickgang um [...]. Der berech-
nete «Projektindex» zeigt auf das Jahr 2012 einen
Rickgang der Nettopreise um [...] und von 2012 auf
2013 einen erneuten Rickgang um [...]. Der errechnete
«Projektindex» zeige auf 2012 einen Ruckgang der
Stlickmargen um [...] und von 2012 auf 2013 ein Abfal-
len um [...]. Das Parteigutachten Sanitas Troesch wertet
dies als einen «deutlichen Riickgang» sowohl der Netto-
preise als auch der Stiickmargen von Sanitas Troesch.
Dies sei nicht mit einer Beschrankung oder Beseitigung
des Wettbewerbs, wie dies vom Antrag des Sekretariats
vom 20. Mai 2014 behauptet werde, zwischen Gross-
handlern vereinbar.'172

1664. Wie gesagt, ist die erhebliche Beeintrachtigung
bzw. die Beseitigung des wirksamen Wettbewerbs eine
Rechtsfrage. Ein 6konomisches Gutachten hat sich zu
Sachverhaltsfragen zu dussern. Die nachfolgende Wr-
digung beschrankt sich auf Sachverhaltsfragen. Wenn
sich die betreffende Sachverhaltsfrage zur Beurteilung,
ob eine Abrede den wirksamen Wettbewerb (erheblich)
beeintrachtigt oder beseitigt, herangezogen werden saoll,
ist die zu beurteilende Abrede zu bertcksichtigen. In der
vorliegenden Analyse ist dies eine zwischen Sanitas
Troesch und weiteren Sanitargrosshandlern koordinierte
Senkung der Bruttopreise und Rabatte auf das Jahr
2012.

1665. Nachfolgend wird die Analyse des Parteigutach-
tens in vier Schritten Uberprift:

i. Hypothese
ii. Messung von Stlickmargen
iii. Aussagekraft der Analyseergebnisse

iv. Interpretation der Analyseergebnisse.

1666. Ad. i. Hypothese: Die Hypothese des Parteigut-
achtens basiert auf der Annahme, dass eine Beschran-
kung oder Beseitigung des Wettbewerbs sich in hdheren
Nettopreisen und Stlickmargen niederschlage. Aus stei-
genden Nettopreisen will das Parteigutachten nicht
schliessen, dass eine Abrede vorliegen wirde, da stei-
gende Nettopreise auf andere Einflussfaktoren zuriick-
gefuhrt werden kénnen. Gleichzeitig stellen die Partei-
gutachter die Hypothese auf, dass fallende Nettopreise
und Stuckmargen eine Beschrankung oder Beseitigung
ausschliessen wirden. Bei fallenden Nettopreisen und
Stlickmargen berlicksichtigt die Hypothese des Partei-
gutachtens nicht, dass andere Einflussfaktoren als ein
koordiniertes Verhalten zum Abfall von Nettopreisen und
Stlickmargen fiihren wirden. Damit ist die Hypothese
des Parteigutachtens nicht stichhaltig. Sie berlicksichtigt
nicht, dass bei fallenden Lieferantenpreisen mit und
ohne Absprache zwischen Sanitargrosshandlern, fallen-
de Nettopreise zu erwarten waren. Weiter lasst die Hy-
pothese des Parteigutachtens die konkret vorgeworfene
Absprache unbericksichtigt. Das Verwerfen einer be-
schrankenden oder beseitigenden Wirkung der Abrede
wurde sich nur aus einem Vergleich der kontrafaktischen
Marktentwicklung ohne Absprache mit der tatsachlichen
Marktentwicklung ergeben. Naturgemass ist jedoch ein
solcher Vergleich nicht direkt mdglich.

1667. Vorliegend ist somit zunachst festzustellen, ob die
Herstellerpreise sanken. Aufgrund der Entwicklung des
Euro muss davon ausgegangen werden, dass die Her-
stellerpreise im betrachteten Zeitraum von 2011 bis
2012 deutlich gefallen sind.'"”3 Bei in Euro eingekauften
Produkten zeigt sich dies anhand von Schreiben der
Sanitargrosshandler, nebst der gleichzeitigen Senkung
der Bruttopreise und Rabatte zusatzlich die Wechsel-
kursvorteile weiterzugeben.'"74 Ebenso zeigt sich dies
bei Herstellern, welche im Euroraum produzieren und
den Sanitargrosshandlern den Wahrungsvorteil — auch
wahrend des Jahres — weitergeben.''75 Nebst dem Ein-
fluss der Frankenstarke muss auch eine Materialteue-
rung beachtet werden. Diese verteuerte die Produkte
einiger Hersteller.'76 Wie Sanitas Troesch in einer inter-
nen Prasentation feststellt, fihrt die lieferantenseitige
Preissenkung zu einem geringeren Nettoumsatz.'7”
Dies bedingt, dass die lieferantenseitige Preissenkung
gesamthaft zu tieferen Nettopreisen der Sanitargross-
handler fihrten. Insgesamt ist somit tGber die Jahre 2011
und 2012 durchschnittlich von einer Herstellerseitigen
Preissenkung auszugehen. Dies zeigt, dass die Hypo-
these des Parteigutachens nicht stichhaltig ist. Aus fal-
lenden Nettopreisen lasst sich nicht ableiten, die gleich-
zeitige Senkung von Bruttopreisen und Rabatten hatte
sich preissenkend ausgewirkt.

1668. Das Parteigutachten Sanitas Troesch fiihrt an,
gegeniber Nettopreisen seien Stiickmargen besonders
aufschlussreich. Mit Stickmargen werde der Einfluss
von Kostenschwankungen «herausgerechnet». Auch

1172 Act. 935, Beilage 1, Rz 3.2 und 3.21 ff.

73 Vgl. allgemein das Protokoll der Sitzung Kooperation Sanitar
Schweiz, Act. 356, 232 f.

174 vgl. beispielsweise Act. 371.04, Act. 371.17, 12, Act. 374.07.

75 vgl. Act. 371.17, 9, Act. 374.07, Act. 892, Beilage 13, Punkt 9.

1176 Act. 371.09.

77 Act. 347, 167.
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Stlickmargen kénnen nicht die alleinige Grundlage fir
die Feststellung einer Wettbewerbsbeschrankung liefern.
Andernfalls wirde die Tatsache stetig steigender Mar-
gen fir eine Verurteilung der Sanitargrosshandler geni-
gen. Nachfolgend wird dennoch gepriift, ob mit Stiick-
margen tatsachlich Kostenschwankungen «herausge-
rechnet» werden.

1669. Ad. ii. Messung von Stiickmargen: Die Messung
der Stlckmargen weist das Parteigutachtens zwei we-
sentliche Probleme auf. Erstens verwenden die Partei-
gutachter eine Stlickmarge in Franken und nicht eine
Stlickmarge in Prozent (vgl. Rz 1670). Zweitens sind
fallende Stickmargen auf die Erhebungsmethode des
Parteigutachtens und nicht auf das Verhalten der Gross-
handler zurlickzufihren (vgl. 1671 ff.).

1670. Die Parteigutachter bezeichnen mit Stlickmarge
die Differenz zwischen dem durchschnittlichen Netto-
preis und dem durchschnittlichen Einkaufspreis in Fran-
ken. Ublicherweise werden jedoch nicht Stiickmargen in
Franken sondern Stickmargen in Prozent verglichen.
Die Berechnung der Marge in Prozent ist im Gegensatz
zur Marge in Franken auch das geeignetere Mass zur
Beurteilung der Preisentwicklung. Die Richtigkeit dieses
Schlusses bestdtigen zum einen die Aussagen von
Bringhen, Kappeler, Sabag und San Vam, welche die fir
Sanitargrosshandler notwendigen Margen in Prozenten
angaben.'"7® Zum anderen fusst die Preisberechnung im
Sanitargrosshandel auf prozentualer Basis. Mittels des
Kalkulationsfaktors wird fiur viele Produkte eines Herstel-
lers der Bruttopreis durch einen prozentualen Zuschlag
oder Abzug errechnet. Die Rabatte werden als prozen-
tuale Nachlasse gewahrt. Zudem ist damit zu rechnen,
dass sich bei steigenden Einkaufspreisen sowohl die
Nettopreise als auch die Marge in Franken erhdhen bzw.
bei sinkenden Einkaufspreisen sowohl die Nettopreise
als auch die Marge in Franken fallen. Soll die Entwick-
lung der Einkaufspreise mitberticksichtigt werden, sollte
somit die Analyse nicht auf Stlickmargen in Franken
sondern auf Stlickmargen in Prozenten abstellen.

1671. Das Parteigutachten misst die Entwicklung der
Nettopreise und der Stlickmargen anhand einer Stich-
probe von Sanitarprodukten. Als Grundlage fir die
Stichprobe nahm das Parteigutachten Sanitas Troesch
die jahrlich 10 umsatzstarksten Produkte von 9 Pro-
duktkategorien des Zeitraums von 2000 bis 2012. Von
diesen Produkten wahlten sie diejenigen, fur welche
Verkaufsdaten der Jahre 2012 bis 2014 zur Verfigung
standen. Aufgrund der jahrlichen Angaben zu Absatz-
mengen je Produkt, Nettoumséatzen je Produkt und Ma-
terialkosten je Produkt errechnete das Parteigutachten
die jahrlichen Durchschnittspreise und die jahrliche
Stiickmarge. Da der Datensatz von Sanitas Troesch
Angaben zur Preisbasis, also das Jahr der Vereinbarung
des Verkaufs, enthalt, schlusselte das Parteigutachten
die Durchschnittspreise nach der Preisbasis, also dem
Verkaufsjahr auf. Daraus erstellten sie zwei umsatzge-
wichtete Warenkdrbe. Zum einen den mit «Vollindex»
beschriebenen Warenkorb mit samtlichen Produkten, fir
welche Angaben vorliegen. Die Gewichtung dieses
«Vollindex» entspricht den Nettoumsatzen des Jahres
2013. Zum anderen einen mit «Projektindex» umschrie-
benen Warenkorb, welcher nach Moglichkeit den Index
zur Messung der Bruttopreisentwicklung (vgl. Anhang

G.8) nachbilden soll. Das Parteigutachten zieht in seinen
Berechnungen jeweils Durchschnittspreise mit der
Preisbasis der Jahre 2011 — 2013 heran, wobei der
Durchschnittspreis auf den Umséatzen des Folgejahres
beruht. Dies begrinden sie zum einen damit, dass keine
vergleichbaren Umsatzdaten des Jahres 2011 vorhan-
den waren. Zum anderen fiihrt das Parteigutachten an,
dass ein intertemporarer Vergleich von Nettopreisen nur
auf Grundlage einheitlicher Lieferverzogerungen durch-
fuhrbar sei. Zur Berlicksichtigung der zeitlichen Kompo-
nente in der Messung der Einkaufskosten und damit der
Berechnung der Stiickmargen aussert sich das Partei-
gutachten Sanitas Troesch nicht.'17°

1672. Wie vorangehend festgestellt, sind die Hersteller-
preise im Verlauf der Jahre 2011 und 2012 gefallen.
Dies bedeutet, dass die Einstandspreise in der Zeitperi-
ode von 2011 bis 2012 gefallen sind. Ungeachtet der
fallenden Einstandspreise messen die Parteigutachter
die Marge im Folgejahr der Preisbasis. Wie das nachfol-
gende Beispiel aufzeigt, wird damit nicht der Einfluss
fallender Einstandspreise auf die Entwicklung des Prei-
ses herausgerechnet. Im Gegenteil wird ein zusatzlicher
Effekt fallender Einstandspreise hineingerechnet.

1673. Angenommen, der Einstandspreis betragt im Jahr
2011 CHF 80, wie in Tabelle 9 angegeben. Der Sani-
targrosshandler halt eine Stlickmarge von CHF 20 fir
vertretbar. Beim Einstandspreis von CHF 80 ergibt sich
somit ein Nettopreis von (80+20=) CHF 100. Der Sani-
targrosshandler vereinbart daher im Jahr 2011 mit einem
Installateur somit einen Nettopreis von CHF 100 mit dem
Lieferdatum im Jahr 2012. Die Hersteller senken ihre
Preise fir das Jahr 2012 auf CHF 70. Der Sanitargross-
handler liefert seine Waren zum vereinbarten Preis von
CHF 100 und erzielt aufgrund der fallenden Einkaufs-
preise eine Stickmarge von (100-70=) CHF 30. Hatte
die Lieferung noch im Jahr 2011 stattgefunden, hatte die
Stlickmarge zu den Einkaufspreisen von 2011 CHF 20
betragen. Vereinbart der Sanitédrgrosshandler im Jahr
2012 mit einem Installateur nun einen aufgrund der ge-
sunkenen Einstandspreise tieferen Nettopreis von
CHF 90 mit Lieferung im Jahr 2013, betragt die vorge-
sehene Stickmarge wieder (90-70=) CHF 20. Ange-
nommen, die Einkaufspreise bleiben im Jahr 2013 bei
CHF 70, betragt die realisierte Stiickmarge beim verein-
barten Nettopreis (90-70=) CHF 20. Sowohl bei den
Verhandlungen im Jahr 2011 als auch im Jahr 2012 war
eine Stuckmarge von CHF 20 vorgesehen. Ware die
Lieferung im gleichen Jahr erfolgt, wirde auch eine
gleichbleibende Stliickmarge ausgewiesen. Aufgrund von
2011 auf 2012 fallender Einstandspreise ist die realisier-
te Stickmarge von CHF 20 der Vereinbarung mit Preis-
basis 2012 jedoch 33 % tiefer als die realisierte Stiick-
marge von CHF 30 mit Preisbasis 2011.

1178 \gl. die Aussagen von [...] Sabag (Act. 58, Zeilen 99 und 152 ff.),
von [...] Kappeler (Act. 63, Zeilen 125 und 201) und [...] San Vam
(Act. 72, Zeile 232 ff.). Bringhen gibt an, dass die Rabatte einem Zu-
schlag von [...]% auf die Einstandspreise entsprechen (Act. 221, Ant-
wort auf Frage 2).

179 Act. 935, Beilage 1, Rz 3.23 ff.
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Tabelle 9: Einfluss fallender Einstandspreise auf Stiickmargen

2011 2012 2013
Nettopreis 100 90
Einstandspreis 80 70 70
Stickmarge bei Verkauf im Jahr der Preis- 20 +/-0 % 20
basis / Beabsichtigte Stiickmarge
Stlickmarge im Folgejahr der Preisbasis 30 -33 % 20

1674. Zusammenfassend sind die im «Projektindex» und
«Vollindex» aufgefuhrten fallenden Stickmargen auf die
verzerrte Messung des Parteigutachtens zuriickzufiih-
ren. Der gemessenen Stlickmarge des Parteigutachtens
kommt damit keine Aussagekraft in Bezug auf die Wett-
bewerbsverhaltnisse zu.

1675. Ad. iii. Aussagekraft der Analyseergebnisse: Wie
vorangehend festgestellt, fielen die Einstandspreise von
2011 auf 2012. Daher ist mit und ohne Absprache zwi-
schen Sanitargrosshandlern von fallenden Nettopreisen
und fallenden Stlickmargen auszugehen. Aufgrund der
Berechnung der Stiickmarge mit Umsatzen im Folgejahr
der Preisbasis ist zudem von starker fallenden Stlck-
margen auszugehen. Damit kommt einer Beobachtung
von fallenden Nettopreisen und Stickmargen kaum
Aussagekraft zu fur die Auswirkung einer koordinierten
Bruttopreis- und Rabattsenkung auf das Jahr 2012. Aus
diesem Grund wird das Analyseergebnis Uberprift.

1676. Der «Vollindex» gibt vom Jahr 2011 auf das Jahr
2012 eine Verminderung der Nettopreise um [...] und ein
Abfallen der Stiickmargen in Franken von [...] an. Dar-
aus leitet sich eine um [...] gesunkene Stlickmarge in
Prozent des Nettopreises ab.'80 Der «Projektindex»
zeigt einen Rickgang der Nettopreise auf 2012 um [...]
und der Stiickmargen in Franken um [...]. Dies entspricht
einer Reduktion der Stiickmargen in Prozent von [...].""8!
Damit zeigt der «Vollindex» auf das Jahr 2012 ein um
[...] Prozentpunkte starkeres Abfallen der Nettopreise als
der «Projektindex». Die gemessene Entwicklung der
Stlickmarge in Franken unterscheidet sich um [...] Pro-
zentpunkte zwischen dem «Vollindex» und dem «Projek-
tindex» und die Stlickmarge in Prozent weist eine Diffe-
renz von [...] Prozentpunkten auf. Von 2011 auf 2012
zeigen der «Vollindex» und der «Projektindex» eine sehr
unterschiedliche Entwicklung der Nettopreise, Stlck-
margen in Franken und Stickmargen in Prozent. Im
«Vollindex» steigen die Nettopreise von 2012 auf 2013
leicht an, wahrend sie im «Projektindex» stark zurlick-
gehen. Die Stickmargen in Franken im «Vollindex» ge-
ben auf das Jahr 2013 nochmals leicht nach, wahrend
die Stickmagen in Franken im «Projektindex» sehr stark
zurickgehen. Damit zeigen der «Vollindex» und der
«Projektindex» auf das Jahr 2013 sich widersprechende
Entwicklungen auf.

1677. Die unterschiedlichen und widersprtchlichen Ent-
wicklungen des «Vollindex» und «Projektindex» zeigen,
dass die Zusammenstellung des Warenkorbs die ge-
messenen Entwicklungen der Stickmargen bzw. der
Nettopreise deutlich beeinflussen. Damit ist es nicht

angebracht, aus der Entwicklung der Nettopreise bzw.
Stickmargen dieser beiden Indizes auf die Entwicklung
im Markt zu schliessen. Zudem liegt bei der Stiickmarge
ein Messfehler vor, da die Stiickmarge im Folgejahr der
Preisbasis gemessen wird. Damit sind die Analyseer-
gebnisse des Parteigutachtens in Frage gestellt und zu
Uberprifen.

1678. Zur Uberpriifung wird die Entwicklung der Marge
auf Gesellschaftsebene von Sanitas Troesch, Sabag,
Richner und Gétaz betrachtet. Gegenlber der Analyse
des Parteigutachtens basiert der Vergleich der Marge
auf Gesellschaftsebene auf Umsatzen. Damit be-
schrankt sich der Vergleich auf die Entwicklung der Mar-
ge in Prozent. Betriebsabrechnungen der Sparte Bad
von Sanitas Troesch zeigen eine Entwicklung der Marge
von [...] % im Jahr 2011 auf [...] % im Jahr 2012.182 Das
von Sabag angegebene betriebswirtschaftliche Ergebnis
der Sparte Sanitar zeigt im Jahr 2011 eine Marge von
[...] % und von [...] % im Jahr 2012.1183 Aus Angaben von
CRH zeigt sich bei Gétaz fiir das Jahr 2011 eine Marge
von [...] % und fur das Jahr 2012 eine Marge von [...] %.
Bei Richner entwickelt sich die Marge von [...] % im Jahr
2011 auf [...] % im Jahr 2012.1184 Insgesamt zeigt sich
somit bei den betrachteten Grosshandlern eine Erho-
hung der Marge im Bereich von 0 % bis 3.1 % von 2011
auf 2012. Unter Bertcksichtigung der Berechnungsbasis
und des Einflusses der Entwicklung der Herstellerpreise
kann diese Entwicklung zu Gunsten der Parteien als
eine konstante Margenentwicklung gewertet werden.
Doch selbst eine konstante Entwicklung der Marge steht
im Widerspruch zum Analyseergebnis des Parteigutach-
tens von fallenden Margen. Die Margenentwicklung auf
Gesellschaftsebene besitzt gegeniiber der Datengrund-
lage des Parteigutachtens zwei Vorteile: Da samtliche

180 Die Indexposition der Stiickmarge in Prozent des Nettopreises
ergibt sich aus der Division von der Indexposition der Stiickmarge in
Franken ([...]) durch die Indexposition der Nettopreise ([...]) multipliziert
mit 100. Somit wirde im Jahr der «Vollindex» der Stlickmarge in Pro-
zent [...] betragen. Dies entspricht einer Reduktion von [...] Prozent =
(100 —[...]) x 100.

181 Die Indexposition der Stiickmarge in Prozent der Nettopreise im
«Projektindex» entpricht [...].

182 Act. 445, Beilage 13, jeweils die Betriebsrechnungen des vierten
Quartals von 2011 und 2012. Die Marge errechnete sich aus den
Angaben zum Bruttoertrag in Franken dividiert durch die Angaben zum
Nettoumsatz in Franken.

183 Act. 892, Beilage 32. Die Marge entspricht der Prozentangabe zum
Bruttogewinn.

1184 vgl. Act. 469, Antwort auf Fragen 15 und 16. Die Margen errech-
nen sich aus der Division der aufsummierten Bruttogewinne («Gross
profit») durch die aufsummierten Umsatze der Niederlassungen («Sa-
les»).




2019/3a

848

Umsatze der Gesellschaften einbezogen werden, wird
der verzerrende Einfluss der Wahl des Warenkorbes auf
das Messergebnis vermieden. Zudem sind auch die
Verkaufe enthalten, in welchen die Preisbasis und die
Umsatzrealisierung im gleichen Jahr erfolgt. Dies verrin-
gert die Verzerrung aufgrund fallender Einstandspreise.

Damit ist vorliegend fur eine Interpretation der Margen-
entwicklung den Berechnungen auf Basis der Gesell-
schaftsebene den Vorzug zu geben.

1679. Ad. iv. Interpretation der Analyseergebnisse: Vo-
rangehend wurde festgestellt, dass die Hypothese des
Parteigutachtens nicht stichhaltig ist. Sie berlcksichtigt
weder die Tatsache fallender Einstandspreise noch die
vorgeworfene Absprache. Weiter wurde festgestellt,
dass die vorgenommene Berechnung der Stlickmargen
einen Messfehler enthalt. Schliesslich wurde festgestellt,
dass die Analyseergebnisse in sich widersprichlich sind
und im Widerspruch zur Margenentwicklung auf Gesell-
schaftsebene stehen. Damit beruht die Interpretation der
Parteigutachter auf falschen Analyseergebnissen und ist
dadurch fehlerhaft. Entgegen den Analyseresultaten des
Parteigutachtens ist festzustellen, dass sich die Marge
von Sanitas Troesch, Sabag, Richner und Gétaz Uber
die Jahre 2011 und 2012 konstant entwickelte. Wenn
man somit aus der Margenentwicklung im Sanitargross-
handel von 2011 auf 2012 Rickschlisse ziehen wollte,
ware festzustellen, dass keine Intensivierung des Wett-
bewerbs stattfand. Dies stimmt mit dem Motiv von Sa-
nitas Troesch zur Koordination der gleichzeitigen Sen-
kung der Bruttopreise und Rabatte auf das Jahr 2012 hin
Uberein (Rz 1267 ff.). Es konnte eine Senkung der Brut-
topreise und Rabatte in gleichem Niveau durchgefiihrt
und so ein margensenkender Wettbewerb aufgrund ei-
nes unterschiedlichen Niveaus der Bruttopreise und
Rabatte vermieden werden.

c. Entwicklung der Bruttopreise

1680. Das Parteigutachten analysiert, «ob sich anhand
der Entwicklung der Bruttopreise um 2005 bzw. um 2012
die Behauptung nachvollziehen [lasse], die jeweiligen
Bruttopreissenkungen seien durch Abreden zustandege-
kommeny». Dazu fihrten die Parteigutachter eine Analy-
se durch, welche mit den in der konomischen Literatur
bekannten Preisstreuungstests zur Ermittlung von kollu-
siven Verhalten verwandt sei. Preisstreuungstests be-
ruhten auf der Pramisse, dass Marktpreise bei koordi-
niertem Verhalten eine geringere Varianz aufweisen
sollten als bei wettbewerbskonformer unabhangiger
Preissetzung. In der Analyse kommt das Parteigutachten
im Wesentlichen zum Ergebnis, dass die Bruttopreise
von Sanitas Troesch gegeniber den Mitgliedern des
SGVSB im Jahr 2005 starker abwichen als in den Vor-
jahren. Fir das Jahr 2012 kommt das Parteigutachten
zum Ergebnis, dass die Bruttopreise starker divergierten
als im Jahr 2011 bzw. 2014. Sie sehen das Ergebnis als
konsistent mit der Analyse in Abbildung 12 im Antrag
des Sekretariats vom 20. Mai 2014 (vgl. oben, Abbildung
15, 380). Der Wertung, dass Preisdifferenzen fir einen
erheblichen Anteil des Produktportfolios weniger als +/-
5 % betragen hatte, kdnne nicht gefolgt werden. Eine
Schwelle von +/- 5 % habe keinerlei theoretisches Fun-
dament und die «Willkiirlichkeit» dieser Bandbreite wer-
de dadurch unterstrichen, dass der Sanitargrosshandel

ein Volumengeschaft mit relativ kleinen Margen sei.
Dieser Tatsache werde keinerlei Rechnung getragen.
Nach Ansicht der Parteigutachter ist es aufschlussreich
zu untersuchen, ob die Preisdivergenzen zwischen den
Wettbewerbern im Jahr der behaupteten Abreden abge-
nommen hatten. Zur aufgefiihrten Praxis der Wettbe-
werbsbehdrden wendet das Parteigutachten ein, diese
enthalte keine explizite Festlegung einer Bandbreite von
+/- 5 %. Da die Preisdivergenz im Jahr 2012 anstieg,
liesse sich eine Abrede von Bruttopreisen im Jahr 2012
nicht nachvollziehen.185

1681. Vorangehend ist festzustellen, dass das Vorliegen
einer Abrede eine Rechtsfrage ist. Ein 6konomisches
Gutachten hat sich zu Sachverhaltsfragen zu aussern.
Die Parteigutachter halten ihre eigenen Ergebnisse flr
konsistent mit der Abbildung 15. Die Parteigutachter
stimmen somit den vorangehenden Feststellungen zur
Bruttopreisentwicklung zu. Auf das Jahr 2005 senkte
Sanitas Troesch die Bruttopreise um 11 % und die Mit-
glieder des SGVSB um 10 %, was sich in starker unter-
schiedlichen Bruttopreisen niederschlagt. Auf das Jahr
2012 hin senkte Sanitas Troesch die Bruttopreise starker
als die weiteren Wettbewerber. Diese Tatsachenfrage ist
somit vom Parteigutachten unbestritten.

1682. Die Parteigutachter motivieren ihre Analyse damit,
dass es in der 6konomischen Literatur Preisstreuungs-
tests zur Ermittlung kollusiven Verhaltens gebe. Diese
stitzten sich auf die Pramisse, dass die Preisstreuung
bei kollusiven Verhalten tiefer sei als ohne kollusives
Verhalten. Damit legt das Parteigutachten offen, dass
ihre Analyse auf einer Pramisse, also einer Annahme,
beruht. Die Annahme wird im Parteigutachten nicht wei-
ter begriindet. Es besteht einzig eine Quellenangabe
von einem 6konomischen Fachaufsatz.

1683. Der Fachaufsatz''8 beschreibt ein aufgedecktes
Submissionskartell in einem Markt flr gefrorenen Fisch.
Bei diesem wurde eine geringere Preisstreuung wahrend
der Kartellperiode festgestellt. Daraus leitet der Fach-
aufsatz die Moglichkeit ab, anhand der systematischen
Beobachtung der Preisstreuung kénnten Kartelle aufge-
deckt werden. In der Literatur zum Aufdecken von Kar-
tellen vor einer Untersuchungserdffnung mittels dem
sogenannten «Screening» wird jedoch darauf hingewie-
sen, dass eine geringere Streuung von Preisen keine
allgemeine Beobachtung bei Kartellen sei.''® Fir das
«Screening», also die Aufdeckung von Kartellen bevor
eine Untersuchung ero6ffnet wurde, bedeutet dies, dass
zwar einige aber nicht samtliche Kartell anhand der
Preisstreuung entdeckt werden konnten. Beispielsweise
ware ein bekanntes Zitronensdurekartell anhand der

1185 Act. 935, Beilage 1, Rz 5.1 ff.

118 RosA M. ABRANTES-METZ, LUKE M. FROEB, JON F. GEWEKE UND
CHRISTOPHER T. TAYLOR, A variance screen for collusion, International
Journal of Industrial Organisation 24, 2006, 467-486.

87 Vgl. YULIYA BOLOTOVA, JOHN M. CONNOR, DOUGLAS J. MILLER, The
impact of collusion on price behavior: Emprirical results from two re-
cent cases, International Journal of Industrial Organisation 26, 2008,
1290-1307. Dieser Aufsatz stellt in einem Literaturtiberblick fest, dass
die theoretischen Arbeiten darauf hinweisen, dass Preise in der Kar-
tellperiode eher rigide sind. Dem theoretischen Ergebnis stlinden
jedoch gemischte Resultate in Bezug auf die Preisstreuung gegenuber.
Die im Aufsatz von BOLOTOVA, CONNOR, MILLER untersuchten Kartelle
(Lysin und Zitronensaure) weisen ebenfalls darauf hin, dass die Vari-
anz in der Kartellperiode steigt oder fallt.
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Preisstreuung nicht mittels dem sogenannten aufgedeckt
worden.''8 Wurde hingegen eine Untersuchung eroff-
net, liegt eine andere Fragestellung vor. In einem ersten
Schritt ist zu prifen, wie sich bestimmte Verhaltenswei-
sen auf die Preisstreuung auswirken. Erst dann kann in
einem zweiten Schritt geprift werden, ob die tatsachlich
beobachtete Preisstreuung Riickschlisse auf das Vor-
liegen einer bestimmten Verhaltensweise erlaubt.

1684. Vorliegend handelt es sich um die Frage, ob die
gleichzeitige Senkung der Bruttopreise und Rabatte auf
das Jahr 2012 zwischen Grosshandlern koordiniert wur-
de oder nicht. Aus der gleichzeitigen Senkung von Brut-
topreisen und Rabatten auf das Jahr 1997 kann festge-
stellt werden, wie die Preisstreuung im Sanitargrosshan-
del aussehen wirde, wenn kein gemeinsamer Plan zur
Senkung der Bruttopreise und Rabatte zwischen den
Grosshandlern vorliegt (vgl. auch Rz 800): Sanico war
1997 nicht mit einem gemeinsamen Plan einer Brutto-
preissenkung einverstanden und «scherte aus». Erst auf
1998 naherte sich Sanico dem Niveau der Bruttopreise
des SGVSB bis auf 10 % an.''® Eine fehlende Uberein-
kunft Uber eine gleichzeitige Senkung der Bruttopreise
und Rabatte zeigt sich somit darin, dass ein Teil des
Marktes die Bruttopreise und Rabatte nicht senkt. Dies
hatte einen ausserst starken Anstieg in der Streuung der
Bruttopreise zur Folge. Bei einer Senkung der Brutto-
preise und Rabatte um 20 % fiihrt eine fehlende Uber-
einkunft zu einer Differenz von 20 %. Ein solcher Anstieg
in der Streuung der Bruttopreise ist auf das Jahr 2012
hin nicht zu beobachten. Daraus folgt, die tatsachliche
Preisstreuung spricht nicht daflir, dass zwischen Sani-
targrosshandlern eine Uneinigkeit zur gleichzeitigen
Senkung der Bruttopreise und Rabatte in vergleichbaren
Ausmass bestand.

1685. Besteht zwischen Grosshandlern eine Uberein-
kunft, die Bruttopreise und Rabatte in vergleichbarem
Ausmass zu senken, kann sich die Preisstreuung sowohl
erhoéhen als auch senken. Es stellt sich die Wertungsfra-
ge, welcher Unterschied zwischen den Bruttopreisen als
vergleichbar zu werten ist und welcher Unterschied nicht
mehr als vergleichbar zu werten ist. Gestutzt auf die
Erfahrung der Wettbewerbsbehdrden wird im vorliegen-
den Einzelfall zur Wertung der Gleichférmigkeit ein Un-
terschied von +/- 5 % gewahlt. Dies entspricht dem unte-
ren Bereich der Schwellenwerte aus der Praxis bei der
Beurteilung von Preisunterschieden, welche Differenzen
von +/- 5 % oder mehr als gleichférmig betrachtet.!10
Dieser Schwellenwert halt auch der Uberprifung mit
weiteren marktbezogenen Beweismitteln stand. Eine
PowerPoint-Prasentation von CRH, welche anlasslich
des «Pricing Workshops 2 - Ergebnisse Sanitdr» am
13. Oktober 2011 vorgefiuhrt wurde, halt fir das Jahr
2012 fest, dass Unterschiede zwischen Bruttopreisen bis
zu 5 % vergleichbar sind. Die Marktsituation im Jahr
2011 sei sehr ausgeglichen und transparent. Dies wird
unter anderem damit begrindet, dass «die Bruttopreise
der wichtigsten Konkurrenten innerhalb [von] +/- 5 %»
seien. CRH sieht bei Unterschieden der eigenen Brutto-
preise zu den Herstellerpreislisten von 10 % als Ver-
gleichbar. Ein Unterschied zwischen den Bruttopreisen
von CRH und den Bruttopreisen ihrer Konkurrenten von
5 % sieht CRH ebenfalls vergleichbar. Bei Produkten mit
hoher Wahrnehmung miisse bei der Bruttopreissenkung

«direkt mit [dem] Markt (max. +5 %) angepasst werden».
Bei Produkten mit einer tieferen Wahrnehmung kdnnen
die Abweichungen mehr als 5 % betragen.'®" Damit
lasst sich kein tieferer Schwellenwert ableiten. Im Ge-
genteil wird die in der Praxis bewahrte Einschatzung der
Wettbewerbsbehdrden gleichférmiger Preise bei +/- 5 %
Differenz auch fir den Sanitargrosshandel gestutzt.

1686. Wie vorangehend festgestellt (Rz 1644 ff.) waren
auch 2012 die Bruttopreise von CRH, Sabag und Sa-
nitas Troesch im Rahmen von +/- 5 %. Damit steht die
Preisstreuung in keinerlei Widerspruch zu einer Uber-
einkunft zwischen CRH, Sabag und Sanitas Troesch, die
Bruttopreise und Rabatte in vergleichbarem Ausmass
auf das Jahr 2012 zu senken.

d. Entwicklung der Endkundenpreise

1687. Die vierte Analyse des Parteigutachtens Sanitas
Troesch untersucht die Frage, ob die Bruttopreissen-
kung eine Beschrankung zulasten der Endverbraucher
darstellt. Aus einer theoretischen Betrachtung schliesst
das Parteigutachten im Wesentlichen, dass eine Brutto-
preissenkung zu sinkenden Endkundenpreisen flihren
musse. Ein Anstieg der Endkundenpreise sei weder
theoretisch noch empirisch haltbar.'92 Zu diesem
Schluss bringt das Parteigutachten Sanitas Troesch im
Wesentlich vor, es bestiinden Zweifel an den Sanitar-
preisindizes des BFS. Es bestiinde kein Kausalzusam-
menhang zwischen einem allfdlligen Anstieg der End-
kundenpreise in Folge einer Bruttopreissenkung. Die
Beobachtung steigender Endkundenpreise widerspreche
der erwarteten Entwicklung und sei deswegen falsch.'193
Schliesslich fuhrt das Parteigutachten an, eine Brutto-
preissenkung fordere die Konsumentenwohlfahrt. Eine
Abrede um eine Bruttopreissenkung wirde diese be-
schleunigen und/oder verstarken, weshalb eine Abrede
zwischen Grosshandlern wettbewerbsférdernd sei.''%

1688. Ob eine erhebliche Beschrankung oder Beseiti-
gung des wirksamen Wettbewerbs besteht, ist eine
Rechtsfrage. Ein 6konomisches Gutachten hat sich zu
Sachverhaltsfragen zu aussern. Nachfolgend wird daher
auf die Ausserungen zu Sachverhaltsfragen eingegan-
gen. Dabei geht die Wurdigung wie folgt vor:

i. Zunadchst werden die Einwande gegenuiber der
Zuverlassigkeit der Indizes des BFS gepruft
(Rz 1689 ff.).

ii. Anschliessend wird die Argumentation zum Kau-
salzusammenhang zwischen der Entwicklung der
Endkundenpreise und der Bruttopreissenkung be-
sehen (Rz 1693 ff.).

1188 \/gl. BOLOTOVA, CONNOR, MILLER (Fn 1187), 1303.

1189 \v/gl. das Protokoll zur Generalversammlung des SGVSB von 1998,
Act. 355, 15f.

1190 Vgl. etwa RPW 1998/3, 387 ff., Rz 38 ff., Service- und Reparatur-
leitungen an Ol-/Gasbrennern und Kompaktwérmezentralen, RPW
2002/1, 68 ff., Rz 22 f., Interprofession du Gruyére; RPW 2003/2,
288 f., Rz 70 ff., Fahrschule Graubiinden.

1191 Act. 370.14, 4 und 9 ff.

1192 Act. 935, Beilage 1, Rz 1.6 und Rz 1.8.

1193 Act. 935, Beilage 1, Rz 4.1 ff. und 2.1 ff.

1194 Act. 935, Beilage 1, 2.1 ff.
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ii. Schliesslich wird auf Basis der beobachteten Tat-
sachen die Stichhaltigkeit des Einwands, eine Ab-
rede zwischen Grosshandlern zur gleichzeitigen
Senkung der Bruttopreise und Rabatte sei wohl-
fahrtsfordernd, betrachtet (Rz 1703 ff.).

1689. Ad i.: Das Parteigutachten Sanitas Troesch zwei-
felt die Zuverlassigkeit der Sanitarpreisindizes des BFS
an. Es gebe Grund zur Annahme, dass die datenliefern-
den Unternehmen bei der Bereitstellung der Daten nicht
sehr sorgfaltig vorgingen. Der Direktor von suissetec
habe gegenuber den Parteigutachtern erklart, dass In-
stallateure die Befragung durch das BFS als belastend
empfanden und viele die Fragebdgen nicht ausflillten. Er
habe weiter erklart, dass die Fragebdgen «seines Wis-
sens» meist von Lehrlingen ausgefillt wirden. Ein Beleg
zu diesen Aussagen reichte das Parteigutachten nicht
ein. Das BFS habe den Parteigutachtern mitgeteilt, dass
von den rund 130 befragten Firmen nur ca. 60 antworte-
ten. Dies sei angesichts der gesetzlichen Verpflichtung
zur Teilnahme an der Erhebung ein bemerkenswert
niedriger Rucklauf. Diese Aussagen vom Direktor von
suissetec kdénnten den Grund dafir liefern, dass die
Indexentwicklung eine Reihe von deutlichen Anomalien
aufweise. Dies sei am Beispiel des Regionalindex Tes-
sin zu sehen. Die Werte des kombinierten Index seien
vielfach inkonsistent mit dem Apparateindex und dem
Installationsindex, was nahelege, dass bei der Verarbei-
tung der erhobenen Rohdaten Verzerrungen aufgetreten
seien. Dies zeige sich beispielsweise am Index der Re-
gion Ost. 1195

1690. Die Preisindizes werden vom BFS im Rahmen des
Baupreisindex erstellt. Das BFS erfillt mit dem Bau-
preisindex den Auftrag die Entwicklung der Baupreise,
unter anderem die Endkundenpreise fiir Sanitarapparate
und die Installationsdienstleistung der Installateure zu
messen. Dem BFS kommt im Allgemeinen eine sehr
hohe Erfahrung und Kompetenz in der Erhebung statisti-
scher Daten zu. Im konkreten Fall des Baupreisindex
misst das BFS auftragsgemass jeweils halbjahrlich seit
mehreren Jahren die Entwicklung der Endkundenpreise
fir Sanitarapparate und fir deren Installation. Das Bun-
desamt fir Statistik trifft nach wissenschaftlich anerkann-
ten Kriterien und im Rahmen seiner Erfahrung eine
Auswahl von befragten Installateuren.'®® Fiir die Aus-
wahl der Installateure kann somit von einer reprasentati-
ven Auswahl ausgegangen werden. Das Bundesamt fiir
Statistik befragt nach dem Endkundenpreis fiir die Sani-
tarapparate und die Installationsdienstleistung fiir ein im
Wohnungsbau typisches Objekt. Diese Zusammenstel-
lung ist Uber die Jahre hinweg konstant. Im Gegensatz
zu alternativen Methoden erreicht damit das BFS eine
von Halbjahr zu Halbjahr vergleichbare Messung der
Preise, so dass die Entwicklung der Endkundenpreise
nachgezeichnet werden kann. Diese Messung geschieht
zeitnah. Angesichts der Expertise des BFS, des konkre-
ten Auftrags der Messung der Endkundenpreise und der
angewandten wissenschaftlichen Methode und der un-
abhangigen Stellung des BFS liegen damit samtliche
Kriterien vor, welche an ein Gutachten von Sachver-
standigen nach Art. 12 Bst. e. VwVG gestellt werden.
Vor diesem Hintergrund kann nicht leichthin das Ergeb-
nis des BFS verworfen werden.

1691. Das Parteigutachten wendet ein, bei einer gesetz-
lichen Verpflichtung zur Teilnahme sei ein Rucklauf von
60 Antworten bei 130 bemerkenswert niedrig. Kriterien
oder Belege zur Bewertung der Rucklaufquote fuhrt das
Parteigutachten keine an. Ebenso fuhrt das Parteigut-
achten nicht an, die Stichprobengrésse sei zu klein. Da
der Baupreisindex seit 1999 erhoben wird, kann davon
ausgegangen werden, dass das BFS sehr erfahren in
der Erhebung des Baupreisindex ist und damit die kon-
kreten Anforderungen an eine geschichtete Stichprobe
kennt. Der Bericht zur Erhebungsmethode flhrt aus,
dass die Stichprobe im Verlauf der Jahre entsprechend
den Datenbedurfnissen angepasst und ergénzt wur-
de."9” Ware dem BFS der Ricklauf als zu gering er-
schienen, so hatte es die Moglichkeit und Fahigkeit zu
einer Non-Response Analyse gehabt. Vor dem Hinter-
grund der Teilnahmepflicht bestand auch die Méglichkeit
zur Nacherhebung. Damit konnte das BFS stets sicher-
stellen, Uber eine geniigend grosse Stichprobe zu verfi-
gen. Ein schweizweiter Stichprobenumfang von 60 Nen-
nungen erscheint auch als ausreichend. Bei den regio-
nalen Indizes liegen jedoch weniger Antworten vor. So
Uberrascht es nicht, dass fir den Index der kleinsten
Region Tessin Auffalligkeiten vorliegen, welche auf eine
geringe Zahl an Beobachtungen zuriickgefiihrt werden
kénnen. Das BFS veréffentlicht auch nicht die Indexposi-
tionen zur Lieferung und Montage von Sanitarapparaten
auf Regionalebene, weil zu wenig Antworten vorliegen.
So vermag der Einwand von Anomalien auf Regional-
ebene keine Zweifel an der Indexentwicklung auf der
gesamtschweizerischen Ebene erwecken. Hingegen ist
es nicht angebracht, sich auf die regionale Indexentwick-
lung abzustitzen.

1692. Das Parteigutachten Sanitas Troesch bringt die
Aussagen des Direktors von suissetec vor, Installateure
empfanden die Befragung als Belastung und die Frage-
bégen wirden seines Wissens meist von Lehrlingen
ausgeflllt. Hierzu reichte das Parteigutachten keinen
Beleg ein. Damit ist sie nicht Uberprifbar. Es ist plausi-
bel, dass eine Befragung als Belastung empfunden wer-
den kann. Daraus lasst sich jedoch kein Schluss auf die
Aussagekraft der Befragungsergebnisse ziehen. Das
Vorbringen, die Befragung werde von Lehrlingen ausge-
fullt, erscheint demgegeniiber unplausibel. Lehrlinge
verfligen nicht Uber die Erfahrung oder Fachkenntnis,
eine Offerte zu erstellen. Der Betreuungsaufwand der
Unterstitzung eines Lehrlings bei der Ausarbeitung der
Offerte dirfte den Aufwand der eigenen Erstellung einer
Offerte Ubersteigen. Damit liegt kein Grund vor, diese
Arbeit an einen Lehrling zu delegieren. Das Parteigut-
achten stitzt sich dabei auf die unbelegte Aussage des
Direktors von suissetec, dass die Fragebdgen «seines
Wissens» von Lehrlingen aufgefillt werden. Der Wen-
dung «seines Wissens» ist zu entnehmen, dass die an-
gebliche Aussage spekulativ ist. Schliesslich ist zu be-
achten, dass suissetec selbst den Baupreisindex auf
ihrem Internetauftritt wiedergibt.’%® Dies zeigt, dass

1195 Act. 935, Beilage 1, Rz 4.26 ff.

1% BFS, Schweizerischer Baupreisindex Oktober 2010
thodische Grundlagen, 2012, 8.

1197 BFS, Schweizerischer Baupreisindex Oktober 2010 = 100 — Me-
thodische Grundlagen, 2012, 8.

1198 hitp://www.suissetec.ch/index .

100 — Me-
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auch suissetec die Indexposition als relevant und ver-
trauenswiirdig genug einstuft, um sie durch Wiedergabe
zur Nutzung zu empfehlen. Damit vermag das Vorbrin-
gen des Parteigutachtens keine Zweifel an der Zuverlas-
sigkeit des Baupreisindex zu erwecken.

1693. Ad ii.: Die Parteigutachter bringen vor, entgegen
von Behauptungen des Sekretariats belegten die In-
dexdaten des BFS keinen Kausalzusammenhang zwi-
schen der Bruttopreissenkung und dem Anstieg der Sa-
nitarpreisindizes. Das Parteigutachten entnimmt der
folgenden Passage des Antrags des Sekretariats im
Zusammenhang mit der Bruttopreissenkung 2012, dass
das Sekretariat einen Kausalzusammenhang zwischen
der Bruttopreissenkung und dem Anstieg der Sanitar-
preisindizes behaupte: «Den drei Indizes ist gemein,
dass die Bruttopreissenkung keine Senkung der Endver-
kaufspreise zur Folge hatte. Im Gegenteil zahlten die
Bauherren mehr». Gegen einen bestehenden Kausalzu-
sammenhang zwischen der Bruttopreissenkung und
steigenden Endkundenpreisen bringt das Parteigutach-
ten im Wesentlichen zwei Grinde an: Erstens liege kei-
ne plausible Erklarung fir einen Kausalzusammenhang
vor. Zweitens koénne aus der Beobachtung, dass sich
Bruttopreise und Sanitarpreisindizes in einer Periode
gegenlaufig verhalten, nicht robust auf einen Kausalzu-
sammenhang geschlossen werden. Zum ersten Grund
fuhrt das Parteigutachten folgende Argumente vor: Die
Bruttopreise als Obergrenze der Endkundenpreise seien
auf 2012 gefallen und die Nettopreise der Sanitargross-
handler seien auf 2012 nicht angestiegen. Daher fihrte
die Bruttopreissenkung zu fallenden Endkundenpreisen.
Die Rationalisierung hoherer Preise fur Installations-
dienstleistungen als Reaktion auf einen durch die Brut-
topreissenkung reduzierten Verhandlungsspielraum bei
Endkundenpreisen ergebe 6konomisch keinen Sinn.
Gleichzeitig bringt das Parteigutachten vor, wenn Instal-
lateure aufgrund der Bruttopreissenkung bei Verhand-
lungen mit Endkunden unter Druck geraten wirden, ihre
Apparatepreise zu senken, die Installateure versuchen
wirden, den negativen Effekt auf Gesamtpreis und die
Gesamtmarge durch eine gleichzeitige Erhohung des
Preises fir die Arbeitsleistung zu kompensieren. Das
Parteigutachten flhrt jedoch an, dass die Installateure in
keinem Fall ihre Installationsleistung derart stark verteu-
ern wirden, dass die Reduzierung der Apparatepreise
Uberkompensiert werden wirde und damit der Gesamt-
preis steige. Zum zweiten Grund fuhrt das Parteigutach-
ten an, eine Erhdhung des Indexes konne auf «vielféltige
Einflussfaktoren» ausser der Bruttopreisentwicklung
zurlckzufihren sein. Beispielhaft nennt das Parteigut-
achten eine Verstarkung der Endnachfrage oder eine
Erhéhung sonstiger Kosten wie Lohne und Gehalter.
Wenn eine starke Bruttopreissenkung eine Erhéhung der
Sanitarpreisindizes verursachte, dann sollten auch 2005
die Sanitarpreisindizes substanziell angestiegen sein
bzw. der Anstieg misste in allen Regionen zu beobach-
ten sein. Dies sei nicht der Fall."°

1694. Das Parteigutachten enthalt zwei Vorbringen:
1. Eine Bruttopreissenkung musse zu sinkenden End-
kundenpreisen flhren. Mit anderen Worten bringt das
Parteigutachten vor, es bestiinde ein Kausalzusammen-
hang zwischen einer Bruttopreissenkung und sinkenden
Endkundenpreisen. 2. Der Antrag des Sekretariats be-

haupte, es bestlinde ein Kausalzusammenhang zwi-
schen der Bruttopreissenkung 2012 und dem Anstieg
samtlicher drei Indizes des BFS auf das Jahr 2012 fir
den 2.1) Endkundenpreis, fiir den 2.2) Preis fir Installa-
tionsdienstleistungen und fir den 2.3) Gesamtpreis flr
die Produkte und die Installation. Die Parteigutachter
verneinen einen Kausalzusammenhang zwischen der
Bruttopreissenkung und dem Anstieg eines jeden der
drei Indizes.

1695. Aufgrund dieser Vorbringen wird zunachst Uber-
prift, welche Schliisse auf einen Kausalzusammenhang
zwischen einer koordinierten Bruttopreissenkung und
ansteigenden bzw. abfallenden Endkundenpreisen mdg-
lich sind. Anschliessend wird geprift, ob ein Kausalzu-
sammenhang zwischen der Bruttopreissenkung und
dem Anstieg der Installationsdienstleistung besteht.

1696. Fur die Prufung einer moéglichen Kausalbeziehung
zwischen der Bruttopreissenkung und Endkundenprei-
sen werden zunachst die vorangehend festgestellten
Tatsachen zusammengefasst:

- Die Bruttopreise (Abbildung 12, S. 377) und Ra-
batte (Abbildung 16, S. 381) sanken 2012 bran-
chenweit.

- Die Endkundenpreise sind im Jahr 2012 um 1,0 %
bis 2,4 % hoher als im Jahr 2011 (Abbildung 12,
S. 377).1200

- Die Herstellerpreise sind im Zeitraum von 2011
bis 2012 gefallen (Rz 1667).

1697. Aus diesen Tatsachen leitet sich folgendes ab:
Fallende Herstellerpreise filhren zu fallenden Nettoprei-
sen der Sanitargrosshandler. Fallende Nettopreise flih-
ren zu fallenden Endkundenpreisen. Somit ist ohne Brut-
topreissenkung aufgrund der fallenden Herstellerpreise
von fallenden Endkundenpreisen auszugehen.

1698. Das Parteigutachten bringt nun vor, dass die Brut-
topreissenkung zu sinkenden Endkundenpreise flihren
musse. Entsprechend dem Vorbringen missten also
aufgrund der Bruttopreissenkung vom Jahr 2011 auf das
Jahr 2012 die Endkundenpreise von 2011 auf 2012 star-
ker als die Herstellerpreise fallen. Vom Jahr 2011 auf
das Jahr 2012 sind die Endkundenpreise jedoch gestie-
gen. Damit widerlegt die Entwicklung der Endkunden-
preise die These des Parteigutachtens, eine Bruttopreis-
senkung musste zu einer Endkundenpreissenkung fih-
ren.

1699. Einflussfaktoren, welche eine Erhéhung der End-
kundenpreise trotz fallender Herstellerpreise bewirken
kénnen, sind nicht ersichtlich. Damit stdsst der Verweis,

1199 Act. 935, Beilage 1, Rz 4.3 ff.

1200 Der Vergleich der Indexpositionen «BFS — Lieferung Apparate»
von April 2011 Oktober 2012 zeigt ein Wachstum der Endkundenpreise
um 1,0%. Der Vergleich der Indexpositionen von Oktober 2011 mit
April 2012 zeigt ein Wachstum der Endkundenpreise um 2,4%.
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dass steigende Endkundenpreise auf «vielfaltige Ein-
flussfaktoren» ausser der Bruttopreisentwicklung zu-
ruckzufuhren sein kénnen, ins Leere. Die abstrakte und
theoretische Maoglichkeit vielfaltiger Einflussfaktoren bei
wirtschaftlichen Zusammenhangen vermag keine Zweifel
an getroffenen Feststellungen erwecken. Bei wirtschaft-
lichen Zusammenhangen sind immer weitere mogliche
Einflussgréssen denkbar. Eine absolute Gewissheit gibt
es in diesem Zusammenhang nicht und kann daher nicht
verlangt werden. Aus diesen Griinden ist widerlegt, dass
die Bruttopreissenkung kausal zu tieferen Endkunden-
preisen bewirkt.

1700. Ob die Bruttopreissenkung 2012 tatsachlich kau-
sal fur die Erhéhung der Endkundenpreise war, kann
dahingestellt bleiben. Gegenstand der wettbewerbs-
rechtlichen Beurteilung ist die Koordination der gleichzei-
tigen Senkung der Rabatte und Bruttopreise (vgl.
Rz 2222 ff.). Die Auswirkung der Koordination auf die
Endkundenpreise kdnnte sich nur in einem Vergleich mit
einem kontrafaktischen Szenario einer Preisentwicklung
ohne koordinierte Senkung der Bruttopreise und Rabatte
ergeben. Aus dem tatsachlichen Anstieg der Endkun-
denpreise ist nicht direkt ersichtlich, ob die Endkunden-
preise ohne eine Koordination zwischen Sanitargross-
handlern tiefer waren. Der Anstieg der Endkundenpreise
auf das Jahr 2012 steht aber in keinem Widerspruch
einer Schadigung des Wettbewerbs durch ein koordinier-
tes Vorgehen der Sanitdrgrosshandler oder dem Motiv
von Sanitas Troesch (Rz 1267 ff.). Einerseits sollte
durch die gemeinsame Bruttopreis- und Rabattsenkung
des gesamten dreistufigen Vertriebskanals die Wettbe-
werbsfahigkeit der alternativen Vertriebskanadle ge-
schwacht werden. Andererseits sollte verhindert werden,
dass Installateure bei der Konkurrenz von Sanitas Tro-
esch mehr Rabatt bekommen, was sich in Umsatzver-
lusten oder fallenden Margen niedergeschlagen hatte.

1701. Zum Vorbringen des Parteigutachtens in Bezug
auf einen nichtbestehenden Kausalzusammenhang zwi-
schen der Bruttopreissenkung und den Preisen fir die
Installationsdienstleistung ist zunachst folgendes festzu-
halten:

- Installateure erzielen eine Marge aus dem Verkauf
der Sanitarapparate (Rz 590), wodurch er seine
Arbeitsleistung quersubventionieren kann.120

- Die gleichzeitige Senkung von Bruttopreisen und
Rabatten fliihrt dazu, dass Installateure an Marge
verlieren (Rz 531 ff.).

- Die Sanitargrosshandler senkten Schweizweit die
Bruttopreise und Rabatte im Rahmen von 20 %.

- Die Preise fiur die Installationsdienstleistung sind
im Jahr 2012 um 5,7 % bis 7,8 % hoéher als im
Jahr 2011 (Abbildung 12, S. 377).1202

1702. Das Parteigutachten behauptet, es ergebe 06ko-
nomisch keinen Sinn, dass Installateure auf die Brutto-
preissenkung mit einer Erhéhung der Preise fur Installa-
tionsdienstleistungen reagierten. Gleichzeitig fuhrt das
Parteigutachten aus, dass Installateure einen negativen
Effekt auf ihre Marge durch eine Erhéhung des Preises
fir Arbeitsleistungen kompensieren moégen. Damit wi-
derspricht sich das Parteigutachten selbst. Wie das Par-
teigutachten anerkennt, missen Installateure bei einer

gleichzeitigen Senkung der Bruttopreise und Rabatte
durch die Grosshandler mit einer geringeren Marge aus
dem Wiederverkauf der Sanitarprodukte rechnen. Es ist
okonomisch nachvollziehbar, einen solchen Einkom-
mensverlust beim Wiederverkauf von Sanitarprodukten
durch héhere Preise fir die Installationsdienstleistung zu
kompensieren, zumal ihnen branchenweit die Rabatte
von den Grosshandlern gekiirzt wurden und den Installa-
teuren dadurch kaum Ausweichmdglichkeiten offenstan-
den. Damit kann nicht ausgeschlossen werden, dass die
Erhéhung der Preise fur die Installationsdienstleistung
durch die gleichzeitige Senkung der Rabatte und der
Bruttopreise verursacht wurde. Ob tatsachlich ein Zu-
sammenhang zwischen der gleichzeitigen Senkung der
Bruttopreise und Rabatte durch die Grosshandler und
dem Anstieg der Preise fur die Installationsdienstleistung
besteht, kann dahingestellt bleiben. Fir die wettbe-
werbsrechtliche Beurteilung einer zwischen Sani-
targrosshandlern koordinierten Bruttopreis- und Rabatt-
senkung ist es nicht relevant, ob ein Kausalzusammen-
hang zwischen der Bruttopreis- und Rabattsenkung und
Erhéhung der Preisen fir die Installationsdienstleistung
besteht oder nicht.

1703. Ad iii.: Das Parteigutachten bringt vor, dass eine
(hypothetische) Abrede zwischen Grosshandlern zur
Senkung der Bruttopreise wettbewerbsfordernd wirken
wurde. Dabei geht das Parteigutachten davon aus, dass
eine Bruttopreissenkung zu einer Senkung der Endkun-
denpreise fuhrt. Die Motivation fir eine Bruttopreissen-
kung liege darin, an Wettbewerbsfahigkeit gegenlber
alternativen Absatzkanalen zu gewinnen. Eine Erhéhung
der Wettbewerbsfahigkeit gegeniber anderen Ver-
triebswegen sei wettbewerbsférdernd. Das Parteigutach-
ten geht davon aus, dass Sanitas Troesch nicht an einer
Abrede zur Senkung der Bruttopreise beteiligt gewesen
sei. Auch wenn eine Abrede vorliegen wirde, kbénne
diese nicht als wettbewerbsbeschrankend eingestuft
werden. In Bezug auf 2005 und 2012 liege ein Gefan-
genendilemma vor. Die Grosshandler seien aufgrund der
hohen Bruttopreise einer Marktanteilserosion hin zu
anderen Vertriebskanalen ausgesetzt. Alle Grosshandler
hatten daher ein Interesse an einer Bruttopreissenkung.
Installateure bevorzugten hohe Bruttopreise, da sie da-
bei tendenziell héhere Endkundenpreise durchsetzen

1201 vgl. die Ausfiihrungen zur Quersubventionierung in Act. 68, Zei-
le 188; Act. 284, Zeile 62 ff. Es gibt grundsatzlich zwei Arten von
Quersubventionen: Einerseits versucht sich ein Installateur durch eine
niedrige Offerte fur die Installationsleistung den Auftrag zu sichern.
Dem Endkunden gewahrt er anschliessend einen geringeren Rabatt
auf den Bruttopreis, als er selbst erhalten hat. Auf diese Weise sichert
er sich eine Marge auf dem Wiederverkauf der Sanitarprodukte. Er
kann damit gegebenenfalls (zu) grossziigige Rabatte in der Offerte der
Installationsleistung finanzieren (Act. 47, Zeile 138 ff.; Act. 57, Zei-
le 208 ff.; Act. 58, Zeile 155 f.; Act. 295, Zeile 110 «Der Installateur
quersubventioniert seine Arbeit mit unseren Rabatten»; Act. 495,
Zeile 134 ff. sowie die Stellungnahme von CRH Act. 349, Rz 12).
Andererseits findet eine Quersubventionierung bei Umbauten und
Reparaturen statt, Act. 58, Zeile 154. Der Installateur behalt sich eine
gegenuber Neubauten von Grossobjekten héhere Marge vor, indem er
einen geringeren Teil der Rabatte weitergibt. Mit dem Verdienst am
Produkt lasst sich der Installateur seinen Zeitaufwand fiir Bestellung
und Beratung abgelten, Act. 285, Zeile 129 ff.

1202 Der Vergleich der Indexpositionen «BFS — Versetzen Apparate»
von April 2011 Oktober 2012 zeigt ein Wachstum der Preise fiir die
Installationsdienstleistung um 5,7 %. Der Vergleich der Indexpositionen
von Oktober 2011 mit April 2012 zeigt ein Wachstum der Preise fur die
Installationsdienstleistung um 7,8 %.
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konnten. Dies stelle fiir jeden einzelnen Grosshandler
einen starken Anreiz dar, bei einer Bruttopreissenkung
nicht die Initiative zu ergreifen. Derjenige Grosshandler,
welcher die Bruttopreise zuerst oder am starksten sen-
ke, liefe die Gefahr von den Installateuren abgestraft zu
werden und an Nachfrage an Wettbewerber zu verlieren.
Damit habe sich die Situation ergeben, dass alle Gross-
handler unabhangig voneinander eine Bruttopreissen-
kung wunschten, aber keiner bereit gewesen sei, den
ersten Schritt zu tun. Eine Abrede kénne helfen die An-
reize des Gefangenendilemmas zur Beharrung auf den
hohen Bruttopreisen zu Uberwinden. Daher sei anzu-
nehmen, dass eine Bruttopreiskorrektur durch Koordina-
tion beschleunigt worden ware. Weiterhin wirde eine
koordinierte Bruttopreissenkung starker ausfallen, als
eine unilaterale. Bei einer unilateralen Bruttopreissen-
kung hatten die nachfolgenden Grosshandler einen An-
reiz, ihre Preise weniger stark zu senken als derjenige,
der die Initiative ergreife. Eine Abrede hatte somit die
Bruttopreissenkung, welche zu einer Verbesserung der
Konsumentenwohlfahrt beigetragen habe, beschleunigt
und/oder verstarkt und ware somit wettbewerbsférdernd
gewesen. 1203

1704. Dieses Vorbringen des Parteigutachtens beruht
auf der vorangehend widerlegten Annahme, eine Brutto-
preis- und Rabattsenkung bewirke eine Senkung der
Endkundenpreise. Das Parteigutachten anerkennt letzt-
lich, dass eine unilaterale Senkung der Bruttopreise mit
dem Risiko von Marktanteilsverlusten behaftet ist, dass
andere Grosshandler ihre Bruttopreise und Rabatte nicht
oder nicht in vergleichbarem Umfang zu senken. Damit
anerkennt das Parteigutachten das Motiv von Sanitas
Troesch fir eine Koordination der Senkung der Brutto-
preise und Rabatte (Rz 1267 ff). Eine koordinierte Sen-
kung der Bruttopreis- und Rabattniveaus verhindert
Marktanteilsverluste, weil der Wettbewerb zwischen den
Grosshandlern mit unterschiedlichen Bruttopreis- und
Rabattniveaus verhindert wird. Inwiefern dieser Verzicht
auf Wettbewerb wettbewerbsférdernd sein soll, fiihrt das
Parteigutachten nicht aus. Dass eine Koordination zwi-
schen Grosshandlern die Senkung der Bruttopreise und
Rabatte beschleunigt oder verstarkt wird vom Parteigut-
achten nicht weiter begriindet, sondern lediglich behaup-
tet. Da sowohl die Bruttopreissenkung 2005 als auch die
Bruttopreissenkung 2012 jeweils ein Jahr friher einge-
plant waren, in Abstimmung jedoch nach hinten ver-
schoben wurden (Rz 1046 und Rz 1305 ff.), ist diese
Behauptung tatsachenwidrig. Insgesamt zeigt sich, dass
die Argumentation des Parteigutachtens auf tatsachen-
widrigen theoretischen Spekulationen beruht. Damit
vermag es keine Zweifel am festgestellten Sachverhalt
Zu erwecken.

(iv)
1705. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch, CRH
(Richner, Gétaz), Sabag und Innosan auf das Jahr 2012
ihre Bruttopreise und Rabatte im Umfang von rund 20 %
senkten. Es ist bewiesen, dass die drei Indizes fur End-
kundenpreise, Preise der Installationsdienstleistung und
den Gesamtpreis zwischen Oktober 2011 und April 2012
ansteigen. Der Endkundenpreis fur Produkte, der Preis
fur die Installationsdienstleistung und der Gesamtpreis
fur Produkte und Installation stiegen also an. Damit ist
bewiesen, dass die Bruttopreissenkung auf das Jahr

Beweisergebnis

2012 weder eine Senkung der Endkundenpreise noch
eine Senkung des Preises fir die Installation im Jahr
2012 zur Folge hatte. Es ist ebenfalls bewiesen, dass
Sanitas Troesch, CRH (Richner und Gétaz) und Sabag
die Preise im ahnlichen Umfang senkten. Das heisst,
ihre Bruttopreise unterschieden sich nicht mehr als 5 %.
Es ist bewiesen, dass solche Bruttopreisunterschiede
mit der Rabattsetzung ausgeglichen werden kdnnen.
Einzig Bringhen wich in grosserem Umfang bei der
Preissenkung ab. Bringhen musste im Februar 2012 die
Bruttopreise erneut senken und die bereits gedruckten
Kataloge vernichten.

B.5.2.4.12 Preis-Monitoring
(i) Beweisthema

1706. Im Folgenden wird Beweis darlber gefihrt, ob
Sanitas Troesch und die SGVSB-Mitglieder ihre Artikel-
nummern systematisch miteinander verglichen, um die
Preissetzung der Konkurrenz nachverfolgen zu kénnen.
Die gemeinsame Stammdatenverwaltung der SGVSB-
Mitglieder brachte mit sich, dass die Produkte der
SGVSB-Mitglieder mit den gleichen Produktnummern
erfasst waren (vgl. zur Stammdatenverwaltung Rz 1819
ff.).

(i)
1707. Die Wettbewerbsbehorden verfiigen Utber die fol-
genden Beweismittel:

- ein Dokument des SGVSB mit dem Titel «Num-
mernvergleich SGVSB/Sanitas Troeschy»,

Beweismittel und Beweiswirdigung

- zwei Dokumente von Richner mit den Titeln
«Preisvergleich 2008» und «Preisvergleich 2011,»

- Protokolle der Sortimentskommission vom 20. Mai
2008, vom 8. Juni 2009 und vom 10. Februar
2010,

- ein Vorstandsprotokoll vom 20. Mai 2009, Akten-
notiz des SGVSB mit dem Titel «Manéverbespre-
chung lber die Produktionen der CRH-Printwerke
2010» vom 12. Marz 2010,

- ein Dokument des Category Managements von
Gétaz mit dem Titel «Proceés verbal séance CV du
29.10.2009 a Romont»,

- ein Schreiben von Bringhen vom August 2011 be-
zuglich der Preisanpassung «dank dem starken
Schweizer Frankeny,

- ein Dokument von Sanitas Troesch mit dem Titel
«Preiserhebungen Lieferanten» vom 17. April
2003,

- die Antworten von CRH auf einen Fragebogen
des Sekretariats vom 13. Marz 2013 und

- die Zeugenaussagen [...] vom SGVSB vom
10. Oktober 2012.

1203 Act. 935, Beilage 1, Rz. 2.1 ff.
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1708. Wie der in der Stammdatenverwaltung tatige
SGVSB-Mitarbeiter [...] aussagte, wurden die Konkur-
renznummern von Sanitas Troesch in der Stammdaten-
verwaltung des SGVSB gefiihrt und per Datenexport den
Mitgliedern zugeschickt.'?%4 Die Richtigkeit dieser Aus-
sage wird durch die Datenmaske in den Stammdaten
bestatigt. Unter der Rubrik «Konkurrenznummer» wurde
die Sanitas Troesch Produktnummer mitgefiihrt.1205 Zu-
dem fuhrte der Verband auch Preisvergleiche zwischen
den Sanitas Troesch Bruttopreisen und den Teamkata-
log-Preisen durch.'206 Allerdings war der Nummernver-
gleich mit Sanitas Troesch seit 2002 nicht mehr aktuali-
siert worden, da Sanitas Troesch nicht mehr zu einem
Nummernaustausch bereit war.'20” Der standige Num-
mernvergleich sollte auf Wunsch der SGVSB-Mitglieder
reaktiviert werden,'2%% da sich vor allem Bringhen und
Sabag dafiir interessierten. 1209

1709. Die CRH-Gétaz Group hatte auf eigene Rechnung
die Verwaltung der Sanitas Troesch Konkurrenz-
Nummern Ubernommen. Unter anderem stellten
Gétaz/Richner (CRH) Excel-Listen mit Bruttopreisver-
gleichen auf.'?'0 Das Unternehmen wollte diese Daten
im Jahr 2010 urspriinglich dem SGVSB-Sekretariat zur
Verfligung stellen, sofern das Sekretariat die kiinftige
Verwaltung Gbernehmen wiirde,?'" entschied sich aber
schliesslich gegen einen solchen Schritt. Das SGVSB-
Sekretariat hatte dennoch bereits Vorbereitungsarbeiten
vorgenommen.'212

1710. Die Sanitas Troesch Nummern wurden von Gétaz
und Richner (CRH) rege benutzt, wie der folgende Pro-
tokollausschnitt der Sitzung des Category Managements
vom 29. Oktober 2009 beweist:

12a. Utilisation des numéros S/T catalogue on-line

La numérotation de Sanitas Troesch est trés souvent utili-
sée, il faut continuer a la tenir a jour.

E-Commerce :

Les agences suivent et contrélent tous les jours les en-
trées, mais il N’y en a pas beaucoup.'213

1711. Den detaillierten Nummernvergleich reichte Gétaz
und Richner (CRH) zudem mit ihrer Antwort auf den
Fragebogen des Sekretariats der Wettbewerbskommis-
sion ein.214

1712. Gleichzeitig fuhrte Sanitas Troesch detaillierte
Preisvergleiche mit Gétaz und Richner (CRH), Sabag
und Bringhen durch, wie die sichergestellten detaillierten
Auflistungen aus den Jahren 2009 und 2010 beweisen.
Einerseits verglich das Unternehmen die Totalkosten
eines Standardbadezimmers und andererseits die Brut-
topreise, der in einem Standardbadezimmer vorkom-
menden Einzelprodukte sowie den Transportkostenzu-
schlag.

1204 Act. 305, Zeile 257 ff.

1205 Act. 305, Zeile 32.

1206 Act. 372.19.

1207 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 03/2008, 520.
1208 Act. 358, Vorstandsprotokoll 3/2009, 890; Act. 352, Protokoll Sor-
timentskommission 03/2009, 591.

1209 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 01/2010, 656.
1210 Act. 370.04; Act. 370.05.

1211 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 01/2010, 656.
1212 Act. 372.18, 5.

1213 Act. 370.16, Page 16 de 23.

1214 Act. 469, Antwort auf Frage 20.
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Lruﬂopreiserh&hung 2010, ab 1. September 2010 (alle Preise exkl. MWSL.)

it | Prelsditt. _
S Artikelbezeichnung I ‘ preis | Richner/Getaz {akdtueiler ss':-nn) (vomsn.:‘c:)m Faktor 2009 proSigek | 1Ol Differenz

ait

2111 850.100  |Wandidosen Medema UP SFr. 260.00 | SFr. 305.00 | SFr. 28300 | SFr. 307.40 101

6531 102.501 Duschengleitstange KWC, 110 cm SFr. 164.00 { SFr. 164.00 | SFr. 160.00 |SFr. 165.64 097

6111 451.502  |Einlochmischer KWC Domo, A 150 mm | SFr. 434.00 | SFr. 434,00 SF.L 421.00 | SF1. 438.34 097

2111 860.100 |Wandklosett Modema AP SFr. 410.00 | SFr. 431.00 | SFr. 41500 | SFr. 43480 1.01

6511 101.501 Eckregulierventil, A 45 mm SFr. 24.00 | SFr. 2450 | SFr. 2400 | SFr. 2424 0.97

2111852.100 |wandklosett Modsma UP compact SFr. 360.00 | SFr. 378.00 | SFr. 364.00 | SFr. 381.60 101

2111 883.100  |Kiosettsitz Moderna mit Deckel SFr. 195.00 | SFr. 205.00 | SFr. 197.00 | SFr. 206.70 1.01

6321 641.502 {Emntochmischer awa-sud, A 110 mm. SFr. 309.00 | SFr. 309.00 | SFr. 300.00 | SFr. 31209 0.97

6111 401.502 |Bademischer KWC Domo SFr. 492,00 | SFr. 432,00 | SFr. 478.00 | SFr. 496.92 0.97

3421 103.100 |Uninoir Tamaro S 718.00 | SFr. 754.00 | SFr. 726,00 | SFr. 76108 | 101 1215

Ausgangslage

W Richner hat im Durchschnitt um ca. 1 %

MW Wir geben die gleichen Rabatte und verlieren Marge

betragt die Bruttopre:

Massnahme

W Preise

Begriindung

W

1713. Ferner bestellten die Mitarbeiter des Katalogwe-
sens Bad der Sanitas Troesch unter Gewahrung des
Gegenrechts die SGVSB-Mitglieder-Kataloge direkt beim
SGVSB.'?'6 Der SGVSB seinerseits unterstiitzte seine
Mitglieder bei der Beschaffung der Kataloge der Konkur-
renten inklusive Sanitas Troesch, indem er die Bestel-

lungen entgegennahm und die Verteilung organisier-
te_1217

1714. Aus alledem folgt, dass Sanitas Troesch und die
SGVSB-Mitglieder ihre Produktnummern systematisch
verglichen, um auf diese Weise Preisvergleiche mit den
Konkurrenten anstellen zu kénnen. Zumal sowohl Sa-
nitas Troesch als auch die SGVSB Mitglieder des IGH
waren (vgl. B.3.7, Rz 271), konnten sie die Bruttopreise
der eigenen Produkte umfassend mit denjenigen der
Konkurrenten vergleichen und die eigenen Bruttopreise
basierend auf diesen Angaben festlegen. Der Vergleich
war umgehend mdglich, denn sobald ein IGH-Mitglied
seine Bruttopreise via IGH online schaltete, wurden die
SGVSB-Mitglieder und Sanitas Troesch Uber diese

) 30 Artikel wurden per

Preisanderung per Newsletter des IGH unterrichtet. Es
ist erwiesen, dass die Parteien tatsachlich solche Ver-
gleiche anstellten und ihre Preise entsprechend festleg-
ten (vgl. Rz 275, 1459). Insgesamt steht somit fest, dass
die Parteien ein Preis-Monitoring durchfiihrten, was noch
einmal die Bedeutung des Bruttopreises als Wettbe-
werbsparameter unterstreicht (vgl. dazu 470 ff.).

1215 Act. 286, 39.
1216 Act. 371.05.
1217 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 01/2010, 663.




2019/3a

856

(iif)

Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

1715. Einzig Sanitas Troesch liess sich zum Preis-
Monitoring vernehmen. Sanitas Troesch anerkennt, dass
sie ihre eigenen Bruttopreise mit denjenigen der Konkur-
renten verglich. Sie habe solche Vergleiche auch im
Hinblick auf die Rabattverhandlungen mit den Installa-
teuren gemacht.’?'® Sanitas Troesch gibt an, das bei der
Bruttopreisfestlegung massgebende Kriterium seien
nicht die Bruttopreise der Konkurrenz gewesen, sondern
eigene Margeniiberlegungen.121®

1716. Die Vorbringen von Sanitas Troesch sind unstim-
mig. Einerseits anerkennt sie ihre Bruttopreise mit den-
jenigen der Konkurrenz zu vergleichen, um basierend
auf dem Ergebnis dieses Vergleichs Rabattverhandlun-
gen mit den Sanitarinstallateuren zu fiihren. Mit anderen
Worten hatten die Bruttopreise der Konkurrenten einen
Einfluss auf Rabattverhandlungen von Sanitas Troesch.
Die Hohe der Rabatte wirkte sich auf die Marge von
Sanitas Troesch aus (vgl. dazu Rz 345 ff.). Andererseits
will Sanitas Troesch ihre Bruttopreise alleine aufgrund
von Margenuberlegungen festgelegt haben, ohne dabei
Rucksicht auf die Bruttopreise der Konkurrenz zu neh-
men. Damit anerkennt Sanitas Troesch, dass die Brutto-
preise einen Einfluss auf ihre Margen haben.

1717. Fiigt man diese beiden Uberlegungen zusammen,
ergibt sich Folgendes. Sanitas Troesch achtet bei der
«margenwirksamen» Rabattsetzung auf die Bruttopreise
der Konkurrenz. Sanitas Troesch achtet aber bei der
«margenwirksameny» Bruttopreissetzung nicht auf die
Konkurrenz. Sanitas Troesch begriindet und belegt ihre
Aussagen nicht. Die Aussage, sie achte nicht auf die
Bruttopreise der Konkurrenz, ist vor diesem Hintergrund
nicht glaubhaft.

1718. Unabhéngig von der Glaubwirdigkeit der schriftli-
chen Stellungnahme von Sanitas Troesch, hat das Un-
ternehmen zugegeben ihre eigenen Bruttopreise mit
denjenigen der Konkurrenz zu vergleichen, was sich
durch die Rabattverhandlungen auf ihre Marge auswirkt.

(iv)
1719. Es ist bewiesen, dass der SGVSB, CRH (Richner
und Gétaz) und Sanitas Troesch einen Artikelnummern-
und Bruttopreisvergleich betrieben. Es ist bewiesen,
dass die Bruttopreissetzung der Konkurrenten einen
Einfluss auf die eigene Bruttopreis- und Rabattsetzung

hatte. Dieses Beweisergebnis gilt fir Sanitas Troesch
und CRH (Richner und Gétaz).

B.5.2.4.13 Beweisergebnis beziiglich der Brutto-
preis- und Rabattniveauanderung
2011/2012 (Zeitspanne 2009 bis 2011)

1720. Wie einleitend zum Sachverhaltsabschnitt der
Zeitspanne 2009 bis 2011 erwahnt (vgl. Rz 1236), unter-
suchen die Wettbewerbsbehdrden eine Reihe von Sach-
verhaltselementen, um beurteilen zu kénnen, ob ein
Marktverhalten eigenstandig oder koordinierend zustan-
de gekommen ist. Konkret Gberpriifen die Wettbewerbs-
behérden u.a., ob die untersuchten Unternehmen mitei-
nander in Kontakt getreten sind und wettbewerbsrele-
vante Informationen ausgetauscht haben, worin der
Grund des Informationsaustausches lag, ob die Unter-

Beweisergebnis

suchungsadressaten sich auf dem Markt gleichférmig
verhielten und ob die Verhaltensanpassung unter ande-
rem auf den Informationsaustausch zurlickzufihren ist
(natlrlicher Kausalzusammenhang). Diese Elemente
werden in der Folge der Reihe nach dargestellt.

(i) Kontaktaufnahme und Austausch wettbe-
werbsrelevanter Marktinformationen

a. Multilaterale Kontakte

1721. Es ist bewiesen, dass die folgenden Kontakte
zwischen Sanitas Troesch, dem SGVSB, CRH (Gétaz
und Richner) sowie Sabag stattgefunden haben und die
folgenden wettbewerbsrelevanten Marktinformationen
ausgetauscht wurden:

1722. [...] Sanitas Troesch kindigte dem SGVSB-
Sekretar [...] am 16. September 2009 an, die Bruttoprei-
se fur Sanitarprodukte um ca. 20 % im Jahr 2011 zu
senken und zwar «gemeinsam oder allein.» Dies zeigt,
dass Sanitas Troesch winschte, dass die SGVSB-
Mitglieder die vorgesehene Bruttopreissenkung mittra-
gen wirden. Zu diesem Zeitpunkt hatte Sanitas Troesch
die Preisherabsetzung ihren Kunden noch nicht kommu-
niziert. Diese Mitteilung erfolgte im April 2011. Der Um-
stand und der Umfang der Preisherabsetzung waren im
September 2009 — also rund 15 %2 Monate vor der ur-
springlich vorgesehenen Senkung per 1. Januar 2011 —
noch ein Geschaftsgeheimnis. Sanitas Troesch senkte
die Bruttopreise in der Folge per 1. Januar 2012 tatsach-
lich um rund 20 % (Rz 1242 ff.).

1723. Im Rahmen der Sitzung der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 4. November 2009 bestatigte Sanitas Tro-
esch die Bruttopreissenkung, welche sie mit dem
SGVSB, Gétaz, Richner (beide CRH) und Sabag vorbe-
sprochen hatte. Der Umstand, dass auch Verbandsmit-
glieder des Sanitarinstallateurverbands Suissetec und
Herstellervertreter anwesend waren, andert daran
nichts. Anlasslich dieser Sitzung propagierten die Sit-
zungsteilnehmer eine «deutliche» Bruttopreissenkung
ausdricklich als Mittel, um den Marktanteilsverluste des
dreistufigen Absatzkanals zu verhindern. Darin bestand
auch das Motiv der Kontaktaufnahme von Sanitas Tro-
esch (Rz 1261 ff.).

1724. Diese Bruttopreissenkung und «wie der Sanitar-
fachhandel mit der durch Sanitas Troesch angekiindig-
ten Bruttopreissenkung fir 2011 umgehen soll» wurde
im Rahmen der SGVSB-Vorstandssitzung vom 2. De-
zember 2009 vom SGVSB-Verbandssekretar [...], dem
SGVSB-Datenverantwortlichen [...], [...] Gétaz, [...] Rich-
ner (beide CRH) und [...] Sabag diskutiert. Die Sabag
klarte bereits mit den finfzehn grdssten Herstellern ab,
ob eine Bruttopreissenkung in diesem Ausmass durch
den Sanitargrosshandel umgesetzt werden konnte. Es
steht also fest, dass sich Gétaz, Richner und Sabag auf
die Bruttopreissenkung gemeinsam vorbereiteten. Im
SGVSB-Jahresbericht von 2009 war die Bruttopreissen-
kung von Sanitas Troesch aufgefiihrt. Dieser Jahresbe-
richt wurde von der Generalversammlung am 11. Juni

1218 Act. 932, Rz 371.
1219 Act. 932, Rz 373.
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2010 genehmigt. Es steht somit fest, dass samtliche
SGVSB-Mitglieder Uber die angekindigte Bruttopreis-
senkung bereits 2010 informiert waren. Die Aufnahme in
den Jahresbericht zeigt auch, dass der SGVSB und
seine Mitglieder davon ausgingen, dass diese Brutto-
preissenkung tatsachlich stattfinden wilrden
(Rz 1279 ff.).

1725. Es ist bewiesen, dass am 5. Mai 2010 der Koope-
rationsrat erneut tagte. [...] Sanitas Troesch, [...] Gétaz
(CRH), dem SGVSB-Sekretar [...] sowie dem damaligen
Richner-Mitarbeiter und Prasidenten des SGVSB [..]
nahmen an der Sitzung teil. Der Inhalt der Diskussion
ergibt sich daraus, dass die Diskutierenden sich einig
waren, «dass der dreistufige Absatzkanal gegeniiber
anderen Vertriebswegen an Bedeutung verliert.» Der
Bedeutungsverlust kam bereits an der Sitzung vom
4. November 2009 zur Sprache (vgl. Rz 1261) und ist
gleichbedeutend mit der Aussage, dass der dreistufige
Vertriebskanal Marktanteile verlor.

1726. In der Sitzung der Kooperation Sanitar Schweiz
vom 5. Mai 2010 bekannte sich Sanitas Troesch dazu,
eine Bruttopreissenkung «klar und friihzeitig» zu kom-
munizieren. Dariber hinaus steht fest, dass dieses Be-
kenntnis im Beisein von Sanitas Troesch, Richner,
Gétaz und dem SGVSB schriftlich festgehalten wurde.
Schliesslich ist bewiesen, dass auch die Sanitargross-
handler davon profitieren wirden, wenn eine Brutto-
preissenkung den Sanitarinstallateuren rechtzeitig und
klar kommuniziert wirde (Rz 1309 ff.).

1727. Es steht fest, dass Sanitas Troesch die fir das
Jahr 2011 vorgesehene Bruttopreissenkung auf das Jahr
2012 verschob, weil das Unternehmen ein neues Com-
puterprogramm einfiihrte. Obwohl 2011 ein glnstiger
Zeitpunkt fur eine Bruttopreissenkung gewesen ware,
warteten CRH (Gétaz, Richner) und Sabag ab, bis Sa-
nitas Troesch ihre Preissenkung ankundigten (1307 f.).

1728. Schliesslich und in Ubereinstimmung mit ihren
bisherigen Handlungen informierte Sanitas Troesch im
April 2011 die Sanitarinstallateure tUber die anstehende
Bruttopreissenkung im Umfang von 20 %. Der SGVSB
informierte seine Mitglieder per E-Mail Uber die den In-
stallateuren angekindigte Preissenkung. Diese Kommu-
nikation erfolgte gemass Parteiaussagen im Vergleich zu
vorangehenden Jahren friih (acht Monate vor dem offizi-
ellen Preiswechsel), bzw. war die Vorlaufzeit zwischen
der Preisankiindigung und der Preisanpassung durch
die Branche lange. Mit der Preisankindigung im April
2011 signalisierte Sanitas Troesch, dass die im Septem-
ber 2009 von ihr vorangekindigte Preissenkung nun
tatsachlich stattfinden wirde. Damit kam Sanitas Tro-
esch ihrem Bekenntnis vom 5. Mai 2010 nach, die an-
stehende Bruttopreissenkung im Umfang von 20 % «klar
und friihzeitig» zu kommunizieren (Rz 1335 ff.).

1729. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch sich im
Rahmen der Preiserhebungsrunde im August 2011 bei
den Sanitarherstellern einsetzte, damit diese ihre Brutto-
preise senkten. Ferner steht fest, dass Sanitas Troesch
die auf das Jahr 2012 angekundigte Bruttopreissenkung
im Jahr 2011 auch Uber den Umweg der Sanitarherstel-
ler den SGVSB-Sanitargrosshandlern kommuniziert hat.
Konkret kommunizierte Sanitas Troesch den Herstellern,
den Umfang der von ihr gewlinschten Bruttopreissen-

kung. Die Hersteller passten ihre Preise daraufhin viel-
fach an (Rz 1376 ff.).

1730. Dem SGVSB war bekannt, dass Sanitas Troesch
Preiserhebungsschreiben versandte und nach den Wor-
ten vom ehemaligen Datenverantwortlichen des SGVSB
«Druck auf die Hersteller ausibten.» Er selbst fihrte
ebenfalls Preiserhebungen durch. Dadurch steht eben-
falls fest, dass der SGVSB und seine Mitglieder aus der
Preisanpassung der Hersteller erkennen konnten, dass
die Preisanpassungen, welche Sanitas Troesch voran-
geklndigt hatten auch tatsachlich umgesetzt wurden.
Ferner teilten die Hersteller den SGVSB-Sanitar-
grosshandlern im direkten Kontakt auch den Umfang der
Preisherabsetzung mit. Konkret ist bewiesen, dass Ge-
berit CRH den Umfang der Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch des Produktes Duofix mitteilte
(Rz 1391 ff.)

1731. Es bestehen keine Zweifel daran, dass Sanitas
Troesch die detaillierten Preisanderungen frihzeitig am
31. Oktober 2011 — also zwei Monate vor der Herausga-
be des Papierkatalogs — Uber den IGH online stellte.
Sanitas Troesch wusste, dass die SGVSB-Mitglieder
diese Preisdaten wirden einsehen kdnnen, zumal alle
diese Konkurrenten auch Mitglied beim IGH waren. Da-
mit erleichterte Sanitas Troesch ein Nachfolgen der
Konkurrenz. Dieses Vorgehen entsprach der Strategie
von [...] Sanitas Troesch, Druck zu erzeugen, um die
Konkurrenz zum Nachfolgen zu bewegen.

1732. Es ist erstellt, dass Sanitas Troesch Richner,
Gétaz und den SGVSB-Sekretar am 11. November 2011
im Rahmen der Kooperation Sanitéar Schweiz den Um-
fang der von ihr angekiindigten Bruttopreissenkung im
Umfang von 20 % bestatigte, sie jedoch darauf hinwies,
dass sie die Bruttopreissenkung inklusive Hersteller-
preissenkung abweichend von ihrem Preissenkungs-
schreiben vom April 2011 20-24 % fur ein Standardba-
dezimmer betragen wirde und in Einzelfallen 30 %. Sie
wies die Konkurrenz auch daraufhin, dass sie ihre Brut-
topreise bereits online geschalten hatte. Es steht fest,
dass CRH (Gétaz und Richner) ihre Kalkulation zu die-
sem Zeitpunkt noch nicht abgeschlossen hatten und die
Information von Sanitas Troesch beriicksichtigte indem
sie die Nachricht an das Category Management weiter-
leitete, das fiir die Berechnungen zustandig war. Es ist
schliesslich bewiesen, dass Sanitas Troesch das Verhal-
ten ihrer gréssten Konkurrenten dahingehend beeinflus-
sen wollte, dass sich diese bei der Preissetzung an der
Preissetzung von Sanitas Troesch ausrichten wirde
(Rz 1410 ff.).

1733. Darlber hinaus sind die folgenden bilateralen
Kontakte, welche die multilateralen Kontakte erganzten,
erstellt:

b. Bilaterale Kontakte CRH (Richner, Gétaz) und
Sanitas Troesch

1734. Es ist bewiesen, dass [...] Gétaz eine Excel-
Tabelle zur Entscheidungsfindung verwendete und dabei
die Excel-Tabelle aus dem Jahr 2004 als Vorlage be-
nutzte, mit der Gétaz die Preisanpassungen aus dem
Jahr berechnete. Diese Tabelle stammte von Sanitas
Troesch (Rz 1432 ff.).
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1735. Um den 17./19. Oktober 2011 erhielt CRH von
Sanitas Troesch direkt die folgenden Informationen: die
20 % Bruttopreissenkung der Produktgruppen «Sanitar
allgemein», «Eigenmarken» und «Ersatzteile» und der
Umstand, dass Sanitas Troesch 2012 keine Teuerung
bei Waschmaschinen, Boilern, Waschetrocknern und
Dienstleistungen berechnen wirde (Rz 1437 ff.).

1736. Aus einem internen CRH-Protokoll vom 17. und
19. Oktober 2011 erhellt, dass Sanitas Troesch und
CRH Uber die bevorstehende Bruttopreissenkung ge-
sprochen hatten.

1737. Am 31. Oktober 2011 stellte Sanitas Troesch die
detaillierten Bruttopreislisten Gber den IGH online. Mitar-
beiter von CRH passten gestiitzt darauf die Bruttopreise
von CRH an (Rz 1460 ff.).

1738. Es ist bewiesen, dass CRH Sanitas Troesch am
31. Oktober 2011 oder am 1. November 2011 mindes-
tens sieben Punkte mitteilte. Im vorliegenden Kontext
sind die folgenden Punkte von Belang:

- Die Systematik der Preissenkung von Richner sei
faktisch gleich wie diejenige von Sanitas Troesch.

- Die Senkung betrage 18-20 %, betreffe aber nicht
alle Artikel.

- Die Preise der Ersatzteile wirden nicht gesenkt,
- Die Umstellung erfolge per 1. Januar 2012.

- Offerten mit den neuen Preisen seien ab 15. No-
vember bzw. 1. Dezember 2011 mdglich.

- Ausstellungen wirden mit den neuen Preisen ab
der ersten Kalenderwoche 2012 angeschrieben
(Rz 1462).

1739. [...] von Sanitas Troesch und [...] CRH bestatigten
einander am 11. November 2011 die Bruttopreissenkung
fur das Jahr 2011. [...] stellte klar, dass die Preissenkung
fur ein Standardbad 20 % — 24 % betragen wirde und in
Einzelfallen bis zu 30 % und damit héher sei als im April
angekindigt. Er stellte klar, dass die Lieferantenteue-
rung von Sanitas Troesch weitergegeben wirde. [...]
bestatigte eine Preissenkung von Richner im Umfang
von 20 %.

1740. Im Anschluss an die Sitzung vom 11. November
2011 kommunizierte [...] folgende Zusatzinformationen
an [...], welcher diese via E-Mail an seine fiir die Kalkula-
tion von Richner zustandigen Mitarbeiter u.a. [...] weiter-
leitete:

- der Blatterkatalog von Sanitas Troesch werde vor
Weihnachten aufgeschaltet;

- die Kataloge wirden ab der ersten Woche im Ja-
nuar 2012 versandt werden;

- «alle Lieferantenkonditionen» wirden «weiterge-
gebeny;

- die/das Dusch-WC Geberit habe einen Preis von
unter CHF 4000.- brutto;

- es gebe eine Preissenkung fur Geberit von 30 %;

- es gebe eine Preissenkung fur Kaldewei von 30 %
(Rz 1478 ff.).

1741. Es ist bewiesen, dass Richner zu diesem Zeit-
punkt ihre Preis-Kalkulation noch nicht abgeschlossen
hatte. Es ist bewiesen, dass [...] wollte, dass die CRH
der Bruttopreissenkung und der damit einhergehenden
Rabattsenkung folgt. Sein Beweggrund bestand darin,
Sanitas Troesch gegen Marktanteilseinbussen zu schit-
zen, indem der Wettbewerb gegenulber alternativen An-
bietern und innerhalb des dreistufigen Absatzkanals
eingeschrankt wurde.

c. Bilaterale Kontakte Sabag und Richner

1742. Es ist bewiesen, dass Sabag und Richner die
Bruttopreise fir die Geberit-Produkte fiir das Jahr 2012
vereinbarten.

d. Fazit

1743. Es bestehen keine Zweifel daran, dass die aufge-
zeigten Kontakte zwischen Sanitas Troesch, dem
SGVSB, CRH (Gétaz, Richner) und Sabag stattgefun-
den haben. Die Unternehmen informierten sich tber die
bevorstehende Bruttopreisniveausenkung und die damit
einhergehende Rabattniveausenkung. Die Kontaktauf-
nahme und der Inhalt der ausgetauschten Informationen
stehen einem unabhdngigen Marktverhalten jedes ein-
zelnen Sanitargrosshandlers entgegen.

(if) Grund des Informationsaustausches

1744. Es ist bewiesen, dass am 4. November 2009 im
Rahmen der Kooperation Sanitar Schweiz eine «Diskus-
sion zum Fachkanal» gefuhrt wurde. Die Sitzungsteil-
nehmer stellten fest, «dass der dreistufige Absatzweg in
der Sanitdrbranche tendenziell gegeniiber anderen,
teilweise neu auftretenden Anbietern Marktanteile ver-
liert» und dass «die Partner des dreistufigen Sani-
tdrfachkanals [...] auf diese Herausforderungen reagie-
ren [miissten].» Die eine Massnahme bestand darin,
dass die Bruttopreise deutlich hatten gesenkt werden
sollen und tiefere Margen hatten einkalkuliert werden
missen, was eine restriktivere Rabattpolitik erfordert
hatte. Daraus und aus der PowerPoint-Prasentation von
[...] Sanitas Troesch vom 2. Mai 2011 folgt das Motiv der
Bruttopreis- und Rabattsenkung fir das Jahr 2012 und
fur die Kontaktaufnahme mit dem SGVSB. Das Motiv der
Bruttopreis- und Rabattsenkung bestand einerseits da-
rin, den dreistufigen Vertriebskanal gegenlber alterati-
ven Vertriebskanalen wettbewerbsfahiger zu machen.
Daraus ergibt sich auch das Motiv fir die Kontaktauf-
nahme mit dem SGVSB. Sanitas Troesch wollte sicher-
stellen, dass sich auch die Ubrigen Sanitargrosshandler
des dreistufigen Vertriebskanals an der Bruttopreissen-
kung beteiligen wirden. Andererseits steht fest, dass
innerhalb des dreistufigen Absatzkanals der Wettbe-
werbsdruck sank, wenn alle Sanitdrgrosshandler die
Bruttopreise senkten und damit das Risiko Marktanteile
zu verlieren. Die Kontaktaufnahme zielte folglich auf eine
Beeinflussung des Wettbewerbs gegentiber alternativen
Vertriebswegen und innerhalb des dreistufigen Absatz-
kanals (Rz 1261 ff., Rz 1267 ff.).

1745. In subjektiver Hinsicht ist bewiesen, dass Sanitas
Troesch einen Grund hatte ihrer Konkurrenz wettbe-
werbsrelevante Geschéaftsgeheimnisse zu kommunizie-
ren. Das Unternehmen versprach sich einen Nutzen
davon. Der Nutzen konnte verninftigerweise nur darin
bestehen, drohende Marktanteilsverluste bei einem al-
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leinigen Vorgehen zu vermeiden und die Konkurrenz
«mit ins Boot» zu holen. Dies ergibt sich auch aus der
Wortwahl der Telefonnotiz, wonach der Marktleader
ankindigte, die Bruttopreise «gemeinsam oder allein»
zu senken. Zumal eine solche marktweite Bruttopreis-
senkung bereits in den Jahren 1997 und 2005 erfolg-
reich koordiniert worden war, sah Sanitas Troesch die
Maoglichkeit, wiederum eine marktweite koordinierte Brut-
topreis- und Rabattsenkung zu erreichen.

1746. Seitens der SGVSB-Mitglieder ist in subjektiver
Hinsicht bewiesen, dass die beabsichtigte Preissenkung
von Sanitas Troesch am 2. Dezember 2012 im Vorstand
diskutierten, um zu erfahren, wie die anderen Mitglieder
mit der angekindigten Bruttopreissenkung umgehen
wirden. Gemass Protokoll der Vorstandssitzung vom
2. Dezember 2009 wurde entsprechend dartber disku-
tiert, «wie der Sanitdrfachhandel mit der durch Sanitas
Troesch angekiindigten Bruttopreissenkung fiir 2011
umgehen soll.» Aufgrund dieses Wortlautes des Proto-
kolls steht fest, dass eine Branchenldsung gefunden
werden sollte. Eine branchenweite Ldsung brachte auch
fur die SGVSB-Sanitargrosshandler Sabag und CRH
den Vorteil, dass der Wettbewerbsdruck innerhalb des
dreistufigen Vertriebskanals abnehmen wirde und der
dreistufige Vertriebskanal gegeniber alternativen Ab-
satzkanalen wettbewerbsfahiger wirde. Hatten der
SGVSB, Gétaz, Richner und Sabag kein gemeinsames
Vorgehen gewiinscht, hatten sie die Bruttopreissenkung
nicht gemeinsam besprochen.

(iif)

a. Sanitas Troesch

Gleichférmiges Marktverhalten

1747. Wie aus den Datenauswertungen der Wettbe-
werbsbehoérden folgt, hat Sanitas Troesch ihre Brutto-
preise tatsachlich gesenkt (vgl. Rz 1644).

b. Sabag

1748. Aus dem Preissenkungsschreiben von Sabag sind
insbesondre vier Punkte festzuhalten: Erstens kindigte
Sabag eine Bruttopreissenkung in demselben Umfang
(20 %) wie Sanitas Troesch an. Zweitens schloss Sabag
einen «Alleingang puncto Preisstellung» bei der Preis-
senkung aus. Drittens wollte auch Sabag die Europreise
wie Sanitas Troesch weitergeben und viertens glaubte
Sabag an eine marktweite Bruttopreissenkung. Gemass
den Datenmessungen der Wettbewerbsbehdrden senkte
Sabag ihre Preise tatsachlich im gleichen Umfang wie
Sanitas Troesch (vgl. Rz 1644).

c. Innosan

1749. Da Innosan die Preise von Sabag Ubernahm, hing
die Preissetzung von Innosan mittelbar von der Brutto-
preissenkung von Sanitas Troesch ab. Sie verzichtete
mit der Ubernahme der Sabag-Preise bereits weitge-
hend auf eine autonome Bruttopreissetzung und passte
sich wissentlich Sabag an (Rz 1634).

d. CRH (Gétaz, Richner)

1750. Es ist bewiesen, dass CRH (Richner, Gétaz) ihre
Bruttopreise und Rabatte in demselben Umfang und im
gleichen Zeitpunkt senkte wie Sanitas Troesch, Sabag
und Innosan (vgl. Rz 1644).

859
(iv) Kausalzusammenhang zwischen gleichformi-
gem Marktverhalten und Informationsaus-
tausch
a. Sanitas Troesch

1751. Es steht fest, dass [...] derselbe Sanitas-Troesch-
Mitarbeiter, welcher die Ubrigen SGVSB-Mitglieder gut
kannte, mit Bezug auf die bevorstehende Bruttopreis-
senkung in derselben Weise vorging wie in den Jahren
1997-2004. Damals hatten Sanitas Troesch und die
Sanitargrosshandler ebenfalls beschlossen, die Brutto-
preise gemeinsam zu senken.

1752. Es ist erwiesen, dass dasselbe Verhalten sich in
der Vergangenheit bewahrt und funktioniert hatte. Die
hohen Marktanteile von Sanitas Troesch [40-45 %] ver-
liehen der Aussage des Sanitas Troesch Mitarbeiters
«gemeinsam oder allein» zu handeln zudem das ent-
sprechende Gewicht. Wie der damalige Prasident des
SGVSB zu Protokoll gab, ist es ndmlich normal in einer
Branche, dass jeder auf den Grossen schaut (Rz 1262).
Im Gegensatz zu einer autonomen Reaktion auf ein
Verhalten eines grossen Marktteilnehmers zu achten,
besprachen Sanitas Troesch der SGVSB, Gétaz und
Richner (CRH) und Sabag im Voraus uber eine bevor-
stehende Bruttopreis- und der damit einhergehenden
Rabattsenkung. Es lag also keine Reaktion sondern eine
Vorbereitungshandlung vor. Die Konkurrenten waren
nun unter Druck, selbst zu handeln. Aus der oben er-
wahnten E-Mail [...] ist auch ersichtlich, dass sich Sa-
nitas Troesch dessen bewusst war (vgl. Rz 1457 ff.).

1753. Sanitas Troesch verschob im Jahr 2010 die den
SGVSB-Mitgliedern  vorangekindigte Bruttopreissen-
kung aufgrund der Einfihrung eines neuen Computer-
systems vom Jahr 2011 auf das Jahr 2012. Anlasslich
des Bruttopreisworkshops vom 4. Marz 2010 meinte
Sanitas Troesch, es ware sinnvoll gewesen, eine Brutto-
preissenkung im Jahr 2010 fiir das Jahr 2011 anzukin-
digen. Diese Einschatzung deckt sich mit der erstellten
Tatsache, dass der Eurokurs im Jahr 2010 gegeniber
dem Schweizer Franken stark an Wert verlor. In Uber-
einstimmung mit den subjektiven Einschatzungen von
Sanitas Troesch ist somit auch aus objektiver Sicht dar-
getan, dass das Jahr 2011 ein glnstiger Zeitpunkt ge-
wesen ware, um die angekindigte Bruttopreissenkung
durchzufiihren (Rz 1307 ff.).

1754. Es ist bewiesen, dass Sanitas Troesch darauf
hinwirkte, ihre Konkurrenten zum Mittragen der Brutto-
preissenkung zu veranlassen. Um dies sicherzustellen,
stellte [...] Sanitas Troesch im Mai 2010 eine klare und
frihzeitige Kommunikation der Bruttopreissenkung durch
Sanitas Troesch in Aussicht. Sanitas Troesch hielt sich
an diese Ankindigung und signalisierte im April 2011
den Konkurrenten, dass sie sich an ihre Ankindigungen
hielt (Rz 1309, Rz 1335 ff.).

1755. Zumal die Bruttopreissenkungen bereits in der
Vergangenheit branchenweit koordiniert worden waren,
wusste Sanitas Troesch, dass die Mdéglichkeit einer er-
neuten marktweiten Bruttopreissenkung gross war. Die
absichtlich von Sanitas Troesch an die Konkurrenz wei-
tergeleiteten Informationen und die Reaktion der Konkur-
renten stimmten Uberein. Es besteht damit ein Kausal-
zusammenhang zwischen der von Sanitas Troesch ge-
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wollten Reaktion der Konkurrenten und deren tatsachli-
chen Reaktion.

b. Sabag

1756. Es ist bewiesen, dass die Sparte Sanitar von Sa-
bag bereits 2009 Uber die Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch Bescheid wusste. Es ist bewiesen, dass
Sabag im Jahr 2009 mit den 15 grossten Lieferanten
Preisverhandlungen fihrte, um abzuklaren, ob sie die
Bruttopreissenkung mitgetragen wurden. Es steht fest,
dass 2011 ein gunstiger Zeitpunkt fir die Bruttopreis-
senkung gewesen ware und Sabag dennoch keine Brut-
topreissenkung vollzog. Es ist erstellt, dass Sabag sich
nach der Ankiindigung der Bruttopreissenkung von Sa-
nitas Troesch innert dreizehn Tagen bzw. acht Arbeits-
tagen im Mai 2011 entscheid, die von Sanitas Troesch
angekindigte  Bruttopreissenkung nachzuvollziehen,
hingegen mit der Kommunikation der Bruttopreissen-
kung abzuwarten. Sabag wartete die prazisierende An-
kiindigung der Bruttopreissenkung von Sanitas Troesch
im August 2011 ab, bevor sie im Oktober ihre eigene
Preissenkung bekannt gab (Rz 1261 f., Rz 1279 ff,,
Rz 1543 ff.).

1757. Es ist bewiesen, dass die Bruttopreissenkung
nicht die einzige Handlungsmaéglichkeit von Sabag war.
Gemass dem Produktmanager von Sabag standen ins-
gesamt vier Handlungsoptionen zur Verfigung. Die
Handlungsoptionen der Sabag zeigen sich auch daran,
dass sie in den Regionen, in welchen sie operiert, eine
fuhrende Rolle innehat und sich dort in der Preissetzung
weitgehend unabhangig von ihrer Konkurrenz verhalten
kénnte (Rz 1549).

1758. Insgesamt ist bewiesen, dass die Treffen und die
ausgetauschten Informationen einen entscheidenden
Einfluss auf die Bruttopreissenkung von Sabag hatten.
Mit andern Worten ist bewiesen, dass ein natirlicher
Kausalzusammenhang zwischen Informationsaustausch
und der Bruttopreissenkung und dem Umfang der Brut-
topreissenkung besteht.

c. Gétaz und Richner (CRH)

1759. Es ist bewiesen, dass Gétaz und Richner (CRH)
Uber eine starke Marktposition verfligten. Es ware flr
Gétaz und Richner (CRH) im Jahr 2010 daher moglich
gewesen, eine Preissenkung selbstandig durchzufiihren.
Der Umstand, dass Sanitas Troesch ein neues Compu-
tersystem einflihrte, hatte es CRH erlaubt, Sanitas Tro-
esch mit der Ankiindigung einer Preissenkung im Jahr
2010 mit Geltung ab dem Jahr 2011 ernsthaft in Be-
drangnis zu bringen.

1760. Es steht fest, dass CRH bei ihrer eigenen Preis-
setzung direkt auf von der Konkurrenz stammende wett-
bewerbsrelevante Informationen abstitzte und ihre
Preissetzung entsprechend Sanitas Troesch anpasste.
Allfallige Preisabweichungen zwischen CRH und ihren
Konkurrenten zwischen 3 % bis 5 % fielen gemass CRH
nicht ins Gewicht (Rz 1437 ff., Rz 1460 ff., Rz 1478 ff.).

1761. Es ist bewiesen, dass die Treffen und die ausge-
tauschten Informationen einen entscheidenden Einfluss
auf die Bruttopreissenkung von Gétaz und Richner hat-
ten. Mit andern Worten ist bewiesen, dass ein naturlicher
Kausalzusammenhang zwischen Informationsaustausch

und der Bruttopreissenkung und dem Umfang der Brut-
topreissenkung von Gétaz und Richner (CRH) besteht.

d. Fazit

1762. Der Umstand, dass Sanitas Troesch ihre Konkur-
renten Uber ihre Geschaftsgeheimnisse informierte und
in der Folge weder Gétaz, Richner noch Sabag im Jahr
2010 eine Bruttopreissenkung ankindigte bzw. durch-
fuhrte, zeigt, dass die Marktteilnehmer die Einfihrung
des Computersystems bei Sanitas Troesch und deren
Vorgehensweise abwarteten. Eine solche Abwartehal-
tung konnten die SGVSB-Grosshandler nur einnehmen,
weil sie wussten, dass Sanitas Troesch frihestens 2011
ihre Preise andern wirde und die Senkung zudem vor-
her ihren Kunden (insbesondere Sanitarinstallateuren)
kommunizieren musste. Die SGVSB-Mitglieder wussten
auch, dass sie von einer Anklndigung einer Bruttopreis-
senkung von Sanitas Troesch durch gemeinsame Ab-
nehmer innert kurzer Zeit erfahren wirden. Die Sani-
targrosshandler konnten auf diese Weise die Initiierung
der Bruttopreissenkung abwarten, um sich anschlies-
send dem Verhalten von Sanitas Troesch anzupassen.
Da die Ankindigung bereits im September 2009 erfolgt
war, hatten die SGVSB-Mitglieder genligend Zeit, sich
auf die Bruttopreissenkung von 2012 vorzubereiten.

1763. Insgesamt ist bewiesen, dass die Treffen und die
ausgetauschten Informationen einen entscheidenden
Einfluss auf die Bruttopreissenkung von Sabag und CRH
(Gétaz und Richner) hatten. Mit andern Worten ist be-
wiesen, dass ein natlrlicher Kausalzusammenhang zwi-
schen Informationsaustausch und der Bruttopreissen-
kung und dem Umfang der Bruttopreissenkung besteht.

(v) Keine Kontakte und abweichendes Verhalten
von Bringhen, Burgener, Kappeler, Sanidusch,

San Vam und Spaeter Chur
a. Bringhen

1764. Bringhen senkte die Bruttopreise bereits im Au-
gust 2011 und wich in seiner Bruttopreissenkung im
Januar 2012 13.9 % von Sanitas Troesch ab. Gétaz und
Richner (CRH) wichen mit ihren Preisen um hdéchstens
5 % ab, wahrend Sabag maximal um 3 % von den Brut-
topreisen von Sanitas Troesch abwich. Gemass den
Darstellungen von CRH koénnen Unterschiede in den
Bruttopreisen von 3-5 % durch Rabatte kompensiert
werden.

1765. Insgesamt steht fest, dass Bringhen zwar die Brut-
topreise zum gleichen Zeitpunkt wie ihre Konkurrenten
im Jahr 2012 senkte, allerdings setzte Bringhen Preise,
welche sich stark von den Konkurrenten unterschieden.
Im Gegensatz zu CRH oder Sabag gibt es zudem kei-
nerlei Hinweise auf direkte Kommunikation zwischen
Bringhen und Sanitas Troesch mit Bezug auf die Brutto-
preissenkung 2012. Bringhen senkte in einem ersten
Schritt um 10 % und musste daraufhin neue Kataloge
drucken, was zu einer Umsatzeinbusse fuhrte. Im Feb-
ruar senkte Bringhen erneut. Die Bruttopreise fir ein
Standardbad von Bringhen unterschieden sich aber
auch noch danach um mehr als 5 % von den Konkurren-
ten (Rz 1604 ff.).
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1766. Insgesamt steht somit fest, dass sich Bringhen im
Rahmen der Bruttopreissenkung 2012 unabhangig von
Sanitas Troesch, CRH, Sabag und Innosan verhielt.

b. Burgener, Kappeler,
Spaeter Chur

Sanidusch, San Vam,

1767. Es bestehen keine Beweise fir eine direkte Kom-
munikation zwischen Sanitas Troesch und den Team-
pur-Mitgliedern. Ferner verhielten sich die Teampur-
Mitglieder insofern im Rahmen der Bruttopreissenkung
unabhangig von Sanitas Troesch, als dass sie sich nicht
direkt an der Preissetzung von Sanitas Troesch orien-
tierten, sondern ihre Preise senkten, sofern die Herstel-
ler ihre Preise senkten.

1768. San Vam und Spaeter Chur nahmen weder an
Treffen teil, noch senkten sie ihre Preise im gleichen
Umfang (Rz 1623 ff.).

B.5.3 Schutz des dreistufigen Absatzweges im Kan-
ton Wallis

(i) Beweisthema

1769. Im nachsten Sachverhaltsabschnitt wird das Ver-
halten von Sanitas Troesch, Bringhen und Gétaz im
Kanton Wallis untersucht. Es wird Beweis darliber ge-
fuhrt, ob Bringhen, Sanitas Troesch und Gétaz zusam-
mengewirkt haben, um den dreistufigen Absatzwege von
Sanitarprodukten zu schitzen und ob sie Massnahmen
beschlossen und ergriffen haben, um den Wettbewerb
einzuschranken.

(i)
1770. Die Wettbewerbsbehdrden verfiigen Uber:

- Protokolle der Sanitar-Grossisten-Sitzung Ober-
wallis,

Beweismittel und Beweiswiirdigung

- Protokolle des Sanitar-Markts Oberwallis,

- Protokolle des Partnertreffens Grosshandel und
Suissetec Oberwallis aus dem Zeitraum von 1999
bis 2004,

Protokolle der Sitzungen der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 10. Februar 1995, 6. April 2001,
24. September 2002 und vom 26. Mai 2011,

- diverse E-Mails des Marktorganisations-Komitees
(MOK) im Zeitraum zwischen 2003 und 2011,

- ein Mindmap der Suissetec Oberwallis vom
5. April 2010,

- eine personliche Notiz [...] von Bringhen vom
13. Mai 2011 und

- die Aussagen des Verwaltungsratsprasidenten
und CEO der Bringhen Gruppe [...] vom
5. November 2013.

1771. Im Anschluss werden chronologisch die Zusam-
mentreffen zum Thema des dreistufigen Absatzes im
Kanton Wallis dargestellt. Die Darstellung ist unterteilt in
einen Einfuhrungsteil zur Entstehungsgeschichte (a),
einen Sachverhaltsteil mit Beteiligung von Sanitas Tro-
esch, Gétaz und Bringhen (b) und einen Sachverhaltsteil
mit der Beteiligung von Gétaz und Bringhen ohne Sa-
nitas Troesch (c).

a. Zweck und Zusammensetzung

1772. Wie bereits aufgefiihrt, organisierten die Oberwal-
liser Sanitargrosshandler und Installateure Treffen, an-
I&sslich derer Probleme im Sanitédrgrosshandelsmarkt
diskutiert wurden (vgl. B.3.4, Rz 234 ff.). Zwischen 1999
bis 2002 waren seitens der Sanitdrgrosshandler nebst
den SGVSB-Mitgliedern Bringhen, Gétaz (CRH) und
Burgener auch Sanitas Troesch und die Zen Ruffinen u.
Cie. vertreten. Die Suissetec (bis 2003 OSIV, Oberwalli-
ser Sanitar Installateur Verband) vertrat die Interessen
der Sanitarinstallateure. Die detaillierte Sitzungsteilnah-
me kann der folgenden Liste entnommen werden: 1220

Bringhen 25.01.1999 16.03.1999| 29.10.1999| 03.10.2000| 30.09.2002| 30.06.2003| 08.09.2003

20.11.2003( 14.01.2004

10.03.2004 22.09.2004| 23.02.2005| 25.08.2009| 27.04.2011

30.09.2002

Gétaz 25.01.1999| 16.03.1999| 29.10.1999| 03.10.2000| 30.09.2002| 30.06.2003| 08.09.2003

20.11.2003( 14.01.2004

10.03.2004 22.09.2004| 23.02.2005| 25.08.2009| 27.04.2011

Sanitas 25.01.1999| 16.03.1999| 29.10.1999| 30.09.2002

Zen-Ruffinen 25.01.1999] 16.03.1999 30.09.2002

10.03.2004

Sabag 29.10.1999

H K Matériaux 29.10.1999

DuBois Jeanrenaud 29.10.1999

Delaloye et Joliat 29.10.1999

Michel SA 29.10.1999

OsIv 16.03.1999] 03.10.2000f 30.09.2002

Suissetec Oberwallis 30.06.2003| 08.09.2003

20.11.2003( 14.01.2004

10.03.2004 22.09.2004| 23.02.2005| 25.08.2009| 27.04.2011

Gruber Othmar,
Baumaterialien,
Susten

10.03.2004

Sanitar-Markt [Sanitar-Markt [MOK
Oberwallis Oberwallis

Gremium Sanitar- Sanitar-Markt |Ouchy MOK

rossisten |Oberwallis

MOK

MOK MOK MOK MOK MOK MOK

MOK=Partnertreffen
Grosshandel und
Suissetec Oberwallis

b. Sachverhalte unter Beteiligung von Sanitas
Troesch

1773. Am 25. Januar 1999 trafen sich die SGVSB-
Mitglieder (Bringhen, Burgener, Gétaz) sowie Sanitas
Troesch und die Zen Ruffinen u. Cie. zur «Sanitar-
Grossisten-Sitzung Oberwallis». Dem Sitzungsprotokoll
ist folgende Textstelle zu enthehmen:

1220 Act. 356.05, 1 ff.
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3. Zukunft:
- Den 3-stufigen Absatzkanal stiitzen!

- Der Wareneinkauf der Installateure erfolgt ausschliess-
lich Uber die anwesenden Sanitar-Grossisten.

- Dies gilt auch fiir Badezimmer-Mdbel und Armaturen.

- Bei Zahlungsunfahigkeit des Installateurs ist der Handel
frei.

- Der Installateur kanalisiert seine Kunden zum Grossis-
ten. [...]

- Die Konditionen fiir Direkt-Verkaufe an Private werden
wie folgt vorgeschlagen:

» Kleinlieferungen It. Team-Preisliste inkl. MWST oh-
ne Rabatt.

* Bis Fr. 10°000.00 auf Team Preisliste 1-10 % Rabatt
plus MWSt, innert 30 Tagen netto.

e Ab Fr. 10°000.00 auf Team Preisliste 1-15 % Rabatt
plus MWSt, innert 30 Tagen netto.

- Unter Vorbehalt, dass ein Installateur die Montage aus-
fuhrt, und die Rechnung von der Privatperson bezahlt
wurde, wird dem Installateur 5 % Rabatt auf den Netto-
Verkaufspreis gutgeschrieben.

- Der WA-Markt [Waschapparat-Markt] bleibt weiterhin im
Direktgeschaft. [...]1%2!

1774. Aus dieser Protokollstelle folgt, dass die Oberwal-
liser Grossisten den dreistufigen Absatzkanal schitzen
wollten. Dies ergibt sich vor allem aus den folgenden
Anhaltspunkten:

- Die Grosshandler wollten «Den dreistufigen Ab-
satzkanal stiitzen!»

- Die Grosshandler wollten, dass Installateure ihren
Wareneinkauf «ausschliesslich iiber die anwe-
senden Sanitédrgrossisten» abwickelten.

- Gemaéass den Grosshandlern sollten die Installa-
teure ihre Kunden zum Grossisten «kanalisieren».

1775. Die Protokollstelle beweist zudem, dass die Gros-
sisten Rabattspannbreiten fir Betrage unter CHF
10'000.— in der Hohe von 1-10 % und 1-15 % flr Betra-
ge uUber CHF 10000.00 bestimmten. Ferner sollten In-
stallateuren bei Verkaufen an Privatpersonen 5 % Ra-
batt gewahrt werden. Aus dieser Protokollstelle ergibt
sich, dass die anwesenden Sanitargrossisten in die
Preissetzung und die Rabattsetzung eingriffen.

1776. Das Protokoll der Sitzung «Sanitdr-Markt Ober-
wallis» vom 16. Marz 1999 halt fest, dass die «Verbes-
serte Zusammenarbeit im Sanitdrmarkt Unternehmer —
Grosshandel» traktandiert war. An der Sitzung beteilig-
ten sich neben den SGVSB-Mitgliedern (Bringhen, Bur-
gener, Gétaz), Sanitas Troesch und der Zen Ruffinen u.
Cie. auch Vertreter des OSIV (Oberwalliser Sanitar In-
stallateur Verband). Das Protokoll halt folgendes fest:

[...] schlagt eine Meldestelle vor um Probleme zu analysie-
ren. Die Meldestelle sei seiner Meinung bei der Marktord-
nungskommission unter [...] richtig. Die Kommission stellt
sich zusammen wie folgt

vom OSIV: [...]
[...]

Handel: [...] (Gétaz SA)
[...] (Bringhen AG)

Vorschlage: - Es werden nur noch Bruttopreise an

die Privatkunden abgegeben

- Wenn noch kein Installateur bekannt
ist bei der Apparateauswahl kann der
Handel dem Kunden ein paar Unter-
nehmer aus der Region vorschlagen.
Zuerst OSIV Mitglieder.

- Bei Problemen ist die neue Kommis-
sion verantwortlich [...]

- Kurzfristige Sitzung einberufen mit
Kommissionsmitglieder, um Probleme
zu analysieren und Entscheidungen
zu fallen. [...]1222

1777. Die Protokollstelle beweist, dass die Sitzungsteil-
nehmer eine Kommission unter Mitwirkung von Bringhen
und Gétaz bildeten, welche bei «Problemen» verantwort-
lich sei und sich zu kurzfristigen Sitzungen treffen sollte,
um die Probleme zu I6sen. Da die Kommission unter
dem Traktandum «Zusammenarbeit im Sanitdrmarkt
Unternehmer — Grosshandel» eingesetzt wurde, steht
fest, dass sie «Problemey» im dreistufigen Absatzkanal
I6sen sollte. Die von der Kommission zu behandelnden
Probleme betrafen auch die Preissetzung, denn das
Protokoll halt ebenfalls fest, dass an Privatkunden nur zu
Bruttopreisen verkauft werden sollte. Darliber hinaus
sollten die Grosshandler Privatkunden, welche noch
Uber keinen Installateur verfliigten, zuerst an Mitglieder
des OSIV aus der Region verweisen.'?23 Auch diese
Protokollstelle beweist, dass die anwesenden Gross-
handler mit ihren Entscheiden versuchten, den dreistufi-
gen Absatzkanal zu schitzen und in die Preissetzung
eingriffen.

1778. Am 3. Oktober 2000 trafen sich [...] Gétaz, [...]
Bringhen zusammen mit zwei Vertretern des Sanitarin-
stallateurverbands Oberwallis zu einer Sitzung «Sanitér-
Markt Oberwallis.» Das Protokoll der Sitzung halt unter
dem Titel «Koordination und Zusammenarbeit» Folgen-
des fest:

Wenn der Grosshandel in Absprache mit dem Installateur
direkt an den Kunden offeriert und liefert, ist auf jeder
Rechnung, Auftragsbestatigung etc. neben dem Rabatt der
Vermerk «gemass Rabatt Installateur» und der Installateur
anzugeben'224

1779. Aus dieser Textpassage folgt, dass der Gross-
handel nur nach Absprache mit dem Installateur direkt
an den Kunden offerieren und die Rabattangabe dem
Installateur Uberlassen werden sollte. Auch daraus ist
ersichtlich, dass die Besprechungsteilnehmer den drei-
stufigen Absatzkanal schitzen wollten, indem sie ge-
meinsam vereinbarten, die Rabattvergabe dem Installa-
teur zu Uberlassen.

1221 Act. 356.05, 2.
1222 Act. 356.05, 6.
1223 Act. 356.05, 6.
1224 Act. 356.05, 11.
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1780. An derselben Sitzung vom 3. Oktober 2000 wur-
den offene Falle behandelt. So habe Bringhen Sanitar-
produkte direkt an den Bauherren geliefert, wobei diese
von [...] installiert worden seien. [...] habe im Saas-Tal
italienische Apparate verkauft. Er sei aber «bereit, sei-
nen Handel mit dem Grosshandel zu koordinieren.» Der
Grosshandel misse eine Losung mit ihm suchen. Als
Problem erachtete das MOK, dass Apparate vom Han-
del direkt, d.h. ohne Zwischenschaltung eines Sanitarin-
stallateurs, an Private verkauft und montiert worden
seien.1225

1781. Am 30. September 2002 beteuerten der OSIV
(Oberwalliser Sanitar Installateur Verband), Burgener,
Gétaz, Bringhen, Sanitas Troesch und Zen Ruffinen,
dass der dreistufige Absatzweg eingehalten werde. Un-
ter anderem hielt [...] Sanitas Troesch fest, «bei Sanitas
Troesch wird der 3-stufige Absatzweg eingehalten. Bei
Kartellkommissionen muss man aufpassen, dass man
nicht angeklagt wird.» Sowohl die Gétaz als auch die
Bringhen wollten die Zen-Ruffinen und die SAB zum
Beitritt zum SGVSB bewegen. Andernfalls profitierten sie
als «Trittbrettfahrer».'??6 Als Trittbrettfahrer wurden sie
daher bezeichnet, weil sie von den Dienstleistungen des
SGVSB profitierten — z.B. gemeinsamer Bruttopreiskata-
log —, ohne dafiir zu bezahlen.

1782. An derselben Sitzung vom 30. September 2002
fasst [...] von Gétaz die Besprechung abschliessend wie
folgt zusammen:

SAB garantiert, dass die Firma FIR-Hartmann keine Direkt-
geschafte mehr macht im Oberwallis.

Die Trittbrettfahrer: Anfuba, Aqua Star- Valesci, Badelux-
Fust werden nicht berlicksichtigt von den Installateuren.

[.]

Die Grossisten halten sich weiterhin an den dreistufigen
Absatzkanal.

Die Firma SAB und Zen-Ruffinen treten in den GH Verband
ein.

Der Wareneinkauf der Installateure, erfolgt ausschliesslich
Uber die anwesenden Sanitar-Grossisten.

Dann werden wir auch in den nachsten 5 Jahren noch eine
geordnete Situation haben.1227

1783. Es steht also abschliessend fest, dass Bringhen,
Gétaz, Burgener und Sanitas Troesch zusammen mit
Suissetec (OSIV, Oberwalliser Sanitar Installateur Ver-
band) sich zu Sitzungen trafen, um Strategien zu entwi-
ckeln, um den dreistufigen Absatzkanal gegenulber al-
ternativen Absatzkanalen zu schitzen. Ferner schufen
die Sitzungsteilnehmer eine sogenannte Marktorganisa-
tionskommission, welches sich seitens der Grosshandler
aus [...] Bringhen und [...] Gétaz zusammensetzte. Die
Sitzungsteilnehmer legten fest, dass gegenuber Privaten
bei Kleinlieferungen keine Rabatte, bei Bestellungen bis
zu CHF 10°000.— 10 % Rabatt und bei Bestellungen Uber
10‘000.— Rabatte im Umfang von 15 % gewahrt wurden.
Ferner kontrollierte ein Ausschuss, das Marktorganisati-
onskomitee, dass der dreistufige Vertrieb eingehalten
wurde, indem er Direktlieferungen untersagte. Ferner
kamen die Parteien Uberein, dass die Sanitarinstallateu-
re ihre Produkte Uber Bringhen, Gétaz, Burgener, Sa-
nitas Troesch oder Zen Ruffinen beziehen sollten. Das

Marktorganisationskomitee diente zudem regional dazu,
die im Rahmen des Kooperationsrates beschlossene
Forderung des dreistufigen Absatzes im Kanton Wallis
durchzusetzen.

c. Sachverhalte unter Beteiligung der SGVSB-
Mitglieder Gétaz und Bringhen ohne Sanitas
Troesch

1784. Anlasslich des Treffens vom 30. Juni 2003, an
dem nebst den zwei Suissetec (vormals OSIV) sowohl
die Bringhen AG als auch die Gétaz teilnahmen, wurden
die bereits vor 2003 beschlossenen Verhaltensweisen
als «Spielregeln» fir den Grosshandel und die Installa-
teure festgehalten:

2. Spielregeln

e Grosshandel und Installateure unterstiitzen den Dreistu-
figen Absatzweg

e Grosshandel verkauft ausschliesslich tber den Installa-
teur

e Grosshandel verkauft an Private (Einzelteile/Ersatzteile)
nur zu Bruttopreisen

¢ Installateur kauft ausschliesslich Gber die anwesenden
Sanitar-Grossisten; dies gilt auch fir Badezimmermabel
und Armaturen

e Bei Zahlungsunfahigkeit des Installateurs ist eine Di-
rektlieferung, bzw. —Bezahlung mdglich; dabei muss al-
lerdings immer mit dem Installateur Riicksprache ge-
nommen werden; auf der Rechnung muss der Vermerk
stehen: «Rabatt gemass Verhandlung mit Installateur»;
in diesem Falle sollte dem betreffenden Installateur eine
Rickvergltung gewahrt werden

¢ Die Waschmaschinen bleiben von dieser Vereinbarung
ausgeschlossen

e Bei Anfragen von Privaten oder Generalunternehmer
wird stets nach dem voraussichtlichen Installateur ge-
fragt; die Kunden werden darauf aufmerksam gemacht,
dass die Rabattierung durch den Installateur geschieht.

1785. Diese Spielregeln wurden in zahlreichen weiteren
Sitzungen'??8 bekraftigt und finden sich auch in einer
Mindmap der Suissetec Oberwallis vom 5. April 2010
wieder:

Verkauf nur Gber den Installateur.
Wenn an Private, dann zu Bruttopreisen.

Installateur kauft nur Uber den ortlichen
Grosshandel.

Spielregeln

Im Zweifelsfalle schliesst sich der Installateur
mit Grosshandler kurz. Das geht in beide
Richtungen.229

1786. Der Wortlaut der Spielregeln ist eindeutig und
braucht vorliegenden nicht wiederholt zu werden. Die
Wettbewerbsbehdrden befragten [...] zu den Spielregeln.
Er sagte dazu aus, dass die Spielregeln ein einseitiger
Wunsch der Sanitarinstallateure gewesen seien. Man
habe verhindern wollen, dass Private ihre Produkte
selbst montieren oder zusammenstellen und montieren

1225 Act. 356.05, 12.

1226 Act. 356.05, 15, 17.

1227 Act. 356.05, 17.

1228 Act. 356.05, 8. September 2003, 40; 14. Januar 2004, 45; 10. Marz
2004, 55; 22. September 2004, 64; E-Mail 19.10.2007, 82.

1229 Act. 356.05, 90.
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lassen. Dies wirde zu ungeklarten Haftungs- und Ga-
rantiefragen flihren.230 Die Sanitargrossisten hatten dies
als Empfehlung aufgefasst.231

1787. Diesen Ausflihrungen ist als erstes entgegenzu-
halten, dass das Marktorganisationskomitee (MOK) von
den Sanitargrosshandlern ins Leben gerufen wurde (vgl.
B.3.4, Rz 234 ff.). Alleine dieser Umstand zeigt, dass an
der Schaffung von allfalligen Spielregeln nicht nur ein
einseitiges Interesse der Sanitarinstallateure bestand.
Zweitens ist nicht einsehbar, weshalb Bringhen und
Gétaz Uber zwolf Jahre hinweg als Meldestelle fir
Marktprobleme agieren sollten, wenn die von dieser
Meldestelle dargebotenen Ldésungen und Regelungen
ohnehin nicht eingehalten wurden. Drittens widerspre-
chen die Aussagen dem Wortlaut der Spielregeln, wel-
che nicht als Empfehlungen, sondern als Handlungsan-
weisungen formuliert wurden. Ginge man davon aus,
dass die Spielregeln tatsachlich Empfehlungen darstell-
ten, entfiele dadurch gemass dem Sinn des Wortes
«Empfehlungen» wohl der zwingende Charakter der
«Spielregeln.» Doch auch wenn die Spielregeln als
Empfehlung verstanden wirden, andert dies nichts am
Umstand, dass Empfehlungen zu einem vom Empfeh-
lungsabsender gewiinschten Handeln anleiten. Zumal
die Sitzungsteilnehmer die Empfehlungen zusammen
erliessen, ist davon auszugehen, dass sie damit einver-
standen waren. Andernfalls ware der Erlass der Empfeh-
lungen sinnlos gewesen. Die Behauptung, die Spielre-
geln seien eine Empfehlung, andert folglich nichts an
deren Vereinbarungscharakter. Aus alledem folgt, dass
es sich bei den Aussagen von Bringhen um Schutzbe-
hauptungen handelt. Es ist davon auszugehen, dass die
Spielregeln im gegenseitigen Einverstandnis geschaffen
wurden, um sie auch einzuhalten.

1788. Auch aus der E-Mail von [...] Bringhen vom 3. Mai
2011 an den Datenverantwortlichen des SGVSB |[...]
bezlglich eines gemeinsamen Treffens vom 13. Mai
2011 mit den Walliser Grosshandlern und den Sanitarin-
stallateuren folgt, dass die Grosshandler durchaus inte-
ressiert waren, an der Schaffung von Regeln und diese
nicht einfach auf Initiative der Sanitarinstallateure ent-
standen. Da der Sanitargrosshandel durch die alternati-
ven Vertriebsmadglichkeiten unter Druck geriet, sollte,
«dem Sanitérinstallateur die Dienstleistungen und Vor-
teile einer starken Zusammenarbeit mit dem Verband
und den Verbandsgrossisten» aufgezeigt werden. Fer-
ner sollten sie darauf aufmerksam gemacht werden,
«was fiir Gefahren bestehen, wenn der Wildwuchs des
2-stufigen Absatzweges zunimmt (Hornbach, Keramik-
land, Inhaus etc.).» 232

1789. In einer personlichen Notiz zum selben Treffen
vom 13. Mai 2011 listete [...] Bringhen Argumente auf,
die fur den dreistufigen Absatzweg sprachen. Demnach
«garantiert» der dreistufige Absatzweg, «faire Preise,
Qualitét, Sicherheit, intensive Beratung, Dokumentatio-
nen und Daten die der Sanitdr-Branche angepasst
sind.» Die Sanitérgrosshandler verlangten von den Sani-
tarinstallateuren ihre «Unterstiitzung, damit Outsider
(Keramikland, Obi, Hornbach, Fust, Inhaus etc.) nicht
Fuss fassen kénnen[...].» Ferner wirden Lieferanten
von ltalien, Osterreich, Frankreich, Deutschland und
Spanien versuchen, Uber die Grosshandler in der
Schweiz Fuss zu fassen. Meistens lieferten diese Liefe-

ranten nur kurze Zeit Gber den Sanitargrossisten. Sobald
sie ein Kunden Portefeuille erstellt hatten, lieferten diese
Lieferanten direkt an den Endkunden. Der Markt wiirde
so «kaputt gemacht.»'233 Aus dieser Notiz folgt, dass die
«Spielregeln» nicht nur im Interesse der Sanitarinstalla-
teure standen, sondern auch der Sanitargrosshandler.

1790. Zusammenfassend steht somit fest, dass die
Spielregeln kein einseitiger Wunsch der Installateure
waren, sondern im Interesse der Grosshandler verab-
schiedet wurden. Schliesslich handelte es sich dabei
auch um eine Vereinbarung zwischen den Grosshand-
lern.

1791. Die Wettbewerbsbehdrden werteten die Daten aus
den Antworten von Bringhen und Gétaz zum Fragebo-
gen vom 20. Dezember 2012 aus. In Frage 10 zu die-
sem Fragebogen gaben die Parteien fiir jede ihrer Nie-
derlassung und pro Jahr die Kunden und Kundennum-
mer, den jahrlichen Bruttoumsatz je Kunde, den jahrli-
chen Nettoumsatz je Kunde, den jahrlichen Grundrabatt
je Kunde sowie den jahrlichen Objektrabatt je Kunde an.
Aus der Auflistung lassen sich diejenigen Produkte,
Kunden und Umsatze eruieren, welche ohne Rabatte —
also zum Bruttopreis — verkauft wurden. Gesamtschwei-
zerisch erzielte Gétaz in den beiden Jahren 2011 und
2012 in 6470 Fallen mit einem Rabatt von 0 % einen
Umsatz von rund CHF [1-5] Mio.'234 Bringhen erzielte
wahrend den drei Jahren 2010-2012 in 3345 Fallen mit
einem Rabatt von 0 % einen Umsatz von CHF [1-5]
Mio.'235 Dies beweist, dass sowohl Bringhen als auch
Gétaz tatsachlich Produkte zu Bruttopreisen verkauft
haben. Es besteht kein Zweifel daran, dass sie sich an
die «Spielregeln» hielten.

(iiif) Stellungnahmen der Parteien und deren Wiir-
digung

CRH

1792. CRH bringt vor, die Wettbewerbsbehodrden stiitz-
ten sich «einzig» auf die Protokolle der MOK und zeigten
nicht, i) ob der Gétaz-Mitarbeiter Gberhaupt an den Sit-
zungen anwesend gewesen sei, ii) ob die Beschliisse
bindend gewesen seien und iii) ob die Beschlisse um-
gesetzt worden seien. 1236

1793. Bevor die Wettbewerbsbehdrden die Punkte i) bis
iii) behandeln stellen sie klar, dass sie sich auf die in
Rz 1770 genannten Beweismittel stitzen. MOK-
Protokolle gibt es keine. Abgesehen davon, sind Proto-
kolle Urkunden und als solche ausdricklich z.B. von
Art. 12 VwVG als Beweismittel erwdhnt. Inwiefern die
vorliegenden Urkundenbeweise unzureichend sein sollte
— wie dies CRH andeutet — ist nicht ersichtlich und wird
von CRH auch nicht erklart.

1230 Act. 561, Zeile 127 f., 176 ff.

1231 Act. 561, Zeile 63 f., 133.

1232 Act. 356.05, 98.

1233 Act. 356.05, 99 f.

1234 Act. 469, Frage 10, Excel-Sheet, Register Il b, Filter fir Produkte
mit 0% Rabatt.

1235 Act. 441.01, Frage 10, Excel-Sheet, Register lll, Filter fir Produkte
mit 0% Rabatt.

1236 Act. 933, Rz 243 f.
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1794. Ad i) Die Vorbringen von CRH sind unzutreffend.
[...] von Gétaz ist ausdriicklich in den Anwesenheitslisten
der Sitzungen erwahnt, damit ist seine Teilnahme be-
wiesen.'?%7 Es ist zudem zu bedenken, dass [...] Teil der
Marktordnungskommission (MOK) war (vgl. Rz 1770)
und daher bereits aufgrund seiner Funktion grundsatz-
lich an den Sitzungen teilnahm. Eine Reihe von Einla-
dungen an Sitzungen zwischen 2004-2011, welche an
ihn adressiert sind, zeigen nicht nur die Kontakte der
Marktordnungskommission auf sondern auch, dass [...]
an diesen Sitzungen jeweils teilnahm. Aufgrund der An-
zahl der im Zusammenhang mit der MOK an ihn gerich-
teten E-Mails kann ausgeschlossen werden, dass [...]
wahrend sieben Jahren Einladungen per E-Mail erhielt,
ohne dass dieser jemals an diesen Sitzungen teilge-
nommen hatte.'?3® Einige E-Mails bestatigen die Teil-
nahme von [...] zudem wortlich.23°

1795. Ad ii) und iii): Es ist irrelevant ob die Beschlisse
verbindlich waren, es ist einzig entscheidend, ob den
Beschlissen nachgelebt wurde. Dass dem so war zeigt
sich aus der Auswertung der Wettbewerbsbehdrden
(Rz 1791).

Bringhen

1796. Zusammenfassend bringt Bringhen vor, die Sani-
targrosshandler seien nicht die Initiatoren der Treffen
gewesen, sondern die Sanitarinstallateure. Sie bestreitet
«wettbewerbswidrige Absprachen getroffen» zu ha-
ben.1240 Die Sanitar-Grossisten seien immer wieder zu
Sitzungen eingeladen worden und angegriffen worden,
weil sie sich unabhangig verhalten hatten und den For-
derungen nach Abreden des OSIV nicht nachgekommen
seien. Dies zeige sich aus einer Einladung der Sanitar-
Grossisten vom 21. Dezember 1998 (Beilage 23), dem
Protokoll der Sitzung des OSIV vom 27. Januar 1999
(Beilage 24) und aus dem Protokoll der Marktordnungs-
sitzung vom 16. Marz 1999 mit dem Traktandum: «Ver-
besserte Zusammenarbeit im Sanitdr-markt Unterneh-
mer — Grosshandel.» In letzterem Protokoll sei zu lesen:
«[...] (Anm.: OSIV-Président) eréffnet die Sitzung und
begriisst alle Anwesenden. Er fasst zusammen, dass
der unterbreitete Vorschlag seitens des Handels, von
uns als Unternehmer, nicht akzeptiert werden kann. Es
sind andere Vorschlédge gefragt, im Sinne des 3-stufigen
Absatzhandels» (Act. 356.05). In einem Schreiben vom
12. Juni 2014 (Beilage 31) bestatige die Suissetec
Oberwallis diese Vorbringen.124!

1797. Die Vorbringen von Bringhen zielen am Beweis-
thema vorbei. Vorliegend soll bewiesen werden, ob Sa-
nitas Troesch, Gétaz und Bringhen zusammengewirkt
haben, um den dreistufigen Absatzwege von Sanitarpro-
dukten zu schutzen und ob sie Massnahmen beschlos-
sen und ergriffen haben, um den Wettbewerb einzu-
schranken. Dieser Beweis hangt nicht davon ab, ob die
Sanitargrosshandler oder die Sanitarinstallateure die
oben beschriebenen Treffen angeregt haben. Der Hin-
weis von Bringhen auf ihre Beilage 23 — eine Einladung
des Oberwalliser Spenglermeister- und Installateuren-
Verbands an die Sanitargrosshandler vom 21. Dezem-
ber 1998 — andert nichts an der Teilnahme Bringhens an
den oben erwahnten Treffen und der Tatsache, dass [...]
Bringhen zusammen mit [...] Gétaz als Grosshandels-
Vertreter Teil der Marktorganisationskommission war

(vgl. oben Rz 1776). Ferner widerlegt Beilage 23 nicht,
dass Bringhen bis ins Jahr 2011 Teil dieser Kommission
blieb.'?42 Die Mitarbeit in dieser Kommission war freiwil-
lig.

1798. Die Beilage 24 beinhaltet ein Protokoll einer Sit-
zung vom 27. Januar 1999 des «Sanitdr-Markts Ober-
wallis», an der nebst diversen OSIV-Mitgliedern [...]
Bringhen, [...] Gétaz, [...] Burgener und [...] Gruber Zen-
Ruffinen teilnahmen. Gemass Bringhen soll aus diesem
Dokument hervorgehen, dass Bringhen «den Forderun-
gen des OSIV nach Abreden nicht nachkamen.»'243
Bringhen spezifiziert nicht, inwiefern dieses Schreiben
einer Verweigerung einer «Abrede» gleichkommen soll.
Abgesehen davon, ist nicht ersichtlich, inwiefern das
Protokoll vom 27. Januar 1999 den Inhalt des Protokolls
des Treffens der Sanitdrgrosshandler vom 25. Januar
1999 (vgl. oben Rz 1773) beseitigen sollte, anlasslich
dieser Sitzung schlugen die SGVSB-Mitglieder (Bring-
hen, Burgener, Gétaz) sowie Sanitas Troesch und die
Zen Ruffinen u. Cie. die oben in Rz 1773 erwahnten
Preis- und Rabattkonditionen vor.244

1799. Das Vorbringen von Bringhen auf das Protokoll
der Sitzung Sanitar-Markt Oberwallis vom 16. Marz 1999
(Act. 356.05), wonach die Sanitarinstallateure mit dem
Vorschlag der Sanitargrosshandler zur Rabattierung
nicht einverstanden sind, beweist nicht, dass es keine
Abmachungen zu Preisen gab. An derselben Sitzung
hielten die Sitzungsteilnehmer namlich den Vorschlag
fest, an Privatkunden nur noch zu Bruttopreisen zu lie-
fern (Rz 1776). Dieser Vorschlag stimmte mit dem Vor-
schlag der Sanitargrosshandler vom 25. Januar 1999
Uberein (Rz 1773), Privaten bei Direktverkaufen unter
CHF 10'000 keine Rabatte zu gewahren. Bringhen ver-
mag also aus dem Hinweis auf Act. 356.05 die oben
bewiesenen Sachverhalte nicht in Frage zu stellen.

1800. Schliesslich ist das Schreiben der Suissetec vom
12. Juni 2014 (Beilage 31) nicht geeignet den bewiese-
nen Sachverhalt in Zweifel zu ziehen. Erstens wurde das
Schreiben von zwei Reprasentanten der Suissetec ver-
fasst, welche an den erwahnten Sitzungen nicht teilge-
nommen haben. Zweitens geben die darin gemachten
Ausfuhrungen keine Auskunft Gber die in Frage stehen-
den Verhaltensweisen.

1801. Zu den Argumenten von Bringhen sei noch ergan-
zend auf die folgenden Beweismittel hingewiesen:

1237 Act. 356.05, ab dem Jahr 2004 z.B. 45, 49, 54, 62, 63, 67, 80, 81,
82, 85, 95.

1238 Act. 356.05, 58, 60, 71, 72, 74, 76, 81-83, 85, 87, 89, 92, 95 f.

1239 Act. 356, 67.

1240 Act. 891, Rz 106—108.

1241 Act. 891, Rz 111 ff.

1242 Act. 356.05, 92, 94, 96.

1243 Act. 891, Rz 111 und 113.

1244 Act. 356.05, 2.
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Sitten, 21. April 2009

Einladung :
Sanitarapparatelieferung: Chancen und Gefahren

Wertes Suissetec-Oberwallis-Mitglied, wertes SGVSB-Mitglied

Die Partnerschaft zwischen Grosshandel und Sanitdrbranche hat sich bereits manchem Sturm widersetzt. Das
Konzept des dreistufigen Absatzweges hat sich bestens bewahrt.

Mit Internet, Direkteinkauf (Bau- und Hobbymaérkte, Keramikland, Ausland, ...} und Versandhandel wird das
bewihrte Konzept wieder mal aufger(ittelt. Wir stehen mitten drin. Jede Veranderung bringt aber auch Chan-
cen. Und die wollen wir anpacken. Damit dies gemeinsam gelingt, ist die Pflege der Partnerschaft unabdingbar.

Wir mbchten Euch in diesem Jahr auf die Chancen und Gefahren des dreistufigen Absatzweges aufmerksam
machen. Wie im privaten Bereich geht's auch hier nur die Grundprinzipien der Partnerschaft, Geben und

Nehmen sowie Vertrauen.

Das fiinfte Event unter dem Zeichen der Zusammenarbeit zwischen Suissetec Oberwallis und dem SGVSB
{Schweizerischer Grosshandelsverband der sanitdren Branche) findet wie folgt statt:

Datum/Zeit: Freitag, den 13. Mai 2009, 16.30 Uhr

ort: Bringhen AG, Visp (Ausstellung Sanitdr; Parkpldtze Bringhen Areal)
Programm:  16.30 Uhr Eintreffen
16.45 Uhr Begriissung
17.00 Uhr Chancen und Gefahren des dreistufigen Absatzweges
anschliessende Diskussion
17.45 Uhr Apéro und Maglichkeit eines Austellungsbesuchs
anschliessend Besuch der Vifra

Wir freuen aus auf Deine Investition in die Partnerschaft. Eine Investition, die sich lohnt. Aus organisatorischen
Griinden sind wir auf Deine verbindliche Anmeldung bis spitestens 10. Mai 2011 angewiesen.

Mit freundlichen Griissen. 1245

1802. Aus diesem Einladungsschreiben vom 21. April spielte also nicht nur eine passive Rolle in der Partner-
2009 folgt, dass [...] Bringhen sich aktiv an der Organisa- schaft zwischen Grosshandel und den Sanitarinstallateu-
tion und Durchfiihrung von Anlassen mit den Sanitarin- ren.

stallateuren beteiligte, um iber «Chancen und Gefahren

des dreistufigen Absatzkanals» zu diskutieren. Bringhen

"3-stufiger Absatz-Kanal- Partnertreff"

From: | © 5210310, >

Sent: 27.04,2011 15:00:31 +00:00
To: @creaceram.ch
CC:

Subject: "3-stufiger Absatz-Kanal- Partnertreff”

Die Partnerschaft mit unseren Kunden beruht vorallem auf der gegenseitigen Erganzung.

- Unsere Leistungen - Auswahlen mit Kunden - mehrfache Beratungen der Kunden in unserer Ausstellung - Lieferung - Garantie - Service.

- Von unsern Parinem erwarten wir, dass die End-Kunden zu uns kanalisiert werden. - Wenn maglich begleitet durch den Partner.

- Bei Fremdauswanhlen bei "Trittorett-Fahrem” oder Ober Intemnet usw. den Kunden iber die entsprechenden Schwierigkeiten informieren und die
Vorteile

aufzeichnen bei der Zusammenarpeit mit uns. -

Best regards. Freundliche Grusse. Meilleures salutations.
Dérektor

CRH Gétaz Group 1246

1803. Diese E-Mail des Direktors der CHR Gétaz Group
[...] an [...] von Bringhen stammt vom 27. April 2011.
Eine Kopie davon wurde an den Sanitarinstallateur [...]
geschickt. Aus dem Inhalt der E-Mail folgt, dass Gétaz
im Wallis von einer Partnerschaft zwischen dem Gross-
handel und den Sanitarinstallateuren ausging. [...] stellte

1245 Act. 356.05, 93.
1246 Act. 356.05, 95.
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auch klar, dass er von den Installateuren erwartete, End-
Kunden zum Grosshandel «zu kanalisieren» und die
End-Kunden (ber die Schwierigkeiten zu informieren,
die ihnen entstiinden, falls sie nicht Uber den dreistufi-

gen Absatzkanal einkauften. Daraus folgt, dass auch die

Sanitargrosshandler interessiert daran waren, sich mit

den Sanitarinstallateuren zu einigen.

3-stufiger Absatz-Kanal- Partnertreff -

From:
Sent: 27.04.2011 16:48:25 +00:00
To: I oo ch
[= =] 1.
2.
Subject: 3-stufiger Absatz-Kanal- Partnertreff -
Attachments: fiyer vorlage def.doc
Werler-

<higr nach meing Inputs:

O Besuch von Ausstellungen

Themen;
0 Erwartungen Installateurs an Handel

O Erwartungen Handel an Installateure

O Zukunft des drelstufigen Absatzkanals

0O Zusammenarbeit sulssetec mit Verbands-Grossisten
o1 Sensibllisierung der Mitglleder fiirs Apparategeschaft

O Infos zu neuen Trends und Linken im Apparategeschait

O Turnus in der Organisation zwischen den Verbands-Grossisten

[ Marktentwicklung Sanitér-Grosshandel; CH-International

O Verhalten bel Direktieferungen  Nicht-Grossisten”

Siehe rudem einig Anregungen von belliegendem Fiyer

~weitere wichtige Themen:

Ausgangslage: Trupps aus D,LF mantieren fertige Bider; Keramikland st flle .gehobene Anspeilche™?

Aussteliungen kbanen nicht alles zeigen; warum blelbt das Apparategeschaft in der heutigen Form fur

ALLE interessant

_Direktheferungen und ihre Nachteile fir Grosshandel wie Sanitarinstalateuns

Gegenmassnahmen zu Direkibieferungen
-Beglatung von Kundan in Ausstellung
Warum Schulung von Trends im Bade wichtig sind

was wir flir eine starke Partnerschaft tun und was wir erwarten

Gruss und erholsamen Abend

.5.: vergiss nicht, die Inputs \'un-- einzuhalenz

1804. Rund eine Stunde und achtundvierzig Minuten
nach der E-Mail [...] von Gétaz an [...] Bringhen mit Ko-
pie an [...] Otto Stoffel AG versandte [...] Otto Stoffel AG
eine Einladung zum «3-stufigen Absatzkanal Partner-
treff» an [...] Bringhen mit Kopie an [...] Bringhen und [...]
Gétaz. Aus der E-Malil folgt, dass der dreistufige Absatz-
kanal Gegenstand der Diskussionen sein sollte.

1805. Insgesamt folgt aus den aufgezahlten Beweismit-
teln, dass Bringhen und Gétaz zusammen mit einem
Sanitérinstallateur bis ins Jahr 2011 Partnertreffen orga-
nisierten und E-Mails austauschten. Gegenstand der

1247

Gesprache waren der dreistufige Absatzkanal und die
Erwartungen der Partner aneinander. Dabei lasst sich
keine passive Rolle des Sanitargrosshandels gegenuber
den Installateuren ausmachen.

1806. Die Beweisfihrung der Wettbewerbsbehdrden
wird durch die Vorbingen von CRH (Gétaz) und Bring-
hen nicht in Frage gestellt.

1247 Act. 356.05, 96; Die Creaceram ist eine Tochtergesellschaft der
Bringhen. [...] ist im Produktmanagement der Bringhen Group tatig,
Act. 49, Frage 3.
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(iv)
1807. Insgesamt besteht kein Zweifel daran, dass Bring-
hen, Gétaz, Burgener und Sanitas Troesch zusammen
mit Suissetec (OSIV, Oberwalliser Sanitar Installateur
Verband) sich zu Sitzungen trafen, um Strategien zu
entwickeln, um den dreistufigen Absatzkanal gegeniber
alternativen Absatzkanalen zu schiitzen.

1808. Die beteiligten Sanitargrosshandler und -
installateure schufen eine Marktorganisationskommissi-
on, welche sich seitens der Grosshandler aus [...] Bring-
hen und [...] Gétaz zusammensetzte.

Beweisergebnis

1809. Sanitas Troesch, Gétaz, Bringhen und Burgener
beschlossen zwischen 1999-2002 im Kanton Wallis,
dass

- die Sanitarinstallateure ihre Waren ausschliesslich
bei Sanitas Troesch, Gétaz, Bringhen und Burge-
ner einkaufen sollten,

- Kleinlieferungen von Sanitas Troesch, Gétaz,
Bringhen und Burgener nur zu Bruttopreisen inkl.
MWSt zu verkaufen seien,

- bei Bestellungen bis zu CHF 10‘000.— 1-10 % Ra-
batt auf die Teampreise gewahrt werden sollten
zuzuglich der MW St,

- dass bei Bestellungen bis zu CHF 100°000.— 1-
15 % Rabatt auf die Teampreise gewahrt werden
sollten zuzuglich der MW St,

- Installateure fur von Privaten bezogenen Produk-
ten 5 % Rabatt auf den Nettoverkaufspreis erhal-
ten sollten und

- dass Waschapparate nicht von diesem Beschluss
betroffen seien (Rz 1773 ff.).

1810. Die Marktorganisationskommission kontrollierte,
dass der dreistufige Vertrieb eingehalten wurde, indem
er Direktlieferungen untersagte.

1811. Gétaz, Bringhen und die Suissetec vereinbarten
zwischen 2003-2010 «Spielregeln», wonach

- der Grosshandel ausschliesslich tber den Installa-
teur verkauft,

- der Grosshandel Privaten Einzel- und Ersatzteile
nur zu Bruttopreisen verkauft,

- der Installateur ausschliesslich Uber die Sanitar-
Grossisten des dreistufigen Absatzkanals einkauft
und dies auch fir Badezimmermodbel und Armatu-
ren galt,

- Waschmaschinen von dieser Vereinbarung aus-
geschlossen seien,

- bei Anfragen von Privaten oder Generalunter-
nehmern stets nach dem voraussichtlichen Instal-
lateur gefragt werden sollte und die Rabattierung
durch den Installateur erfolgen sollte (Rz 1784 ff.).

1812. Es ist bewiesen, dass die «Spielregeln» kein ein-
seitiger Wunsch der Installateure war, sondern auch im
Interesse der Grosshandler verabschiedet wurden. Es
handelte sich dabei auch um eine Vereinbarung zwi-
schen den Grosshandlern (Rz 1787 ff., 1801 ff.).

1813. Es ist bewiesen, dass sowohl Bringhen als auch
Gétaz tatsachlich Produkte zu Bruttopreisen verkauft
haben und sich somit an die «Spielregeln» hielten. Der
dreistufige Absatzweg wurde also nicht nur zentral von
der Kooperation Sanitar Schweiz (vgl. Rz 189 ff.) ge-
schutzt, sondern auch auf lokaler Ebene im Kanton Wal-
lis.

B.5.4 Zusammenfassung der Beweisergebnisse zur
Wettbewerbsbeeinflussungen durch Sanitas
Troesch, dem SGVSB und dessen Mitglieder

1814. Insgesamt gehen die Wettbewerbsbehérden da-
von aus, dass die unter Titel B.5.2 dargestellten Sach-
verhalte bewiesen sind. Die Wettbewerbsbehérden stit-
zen ihre rechtliche Wirdigung daher darauf, dass die
SGVSB-Mitglieder und Sanitas Troesch

i. gemeinsam das Bruttopreisniveau- und die Ra-
battsenkung fur das Jahr 1997 koordiniert haben
(Rz 822 f.),

ii. gemeinsam das Preisniveau fir das Jahr 1998
koordiniert haben (Rz 841),

iii. das Bruttopreisniveau flr das Jahr 1999 koordi-
niert haben (Rz 865 ff.) und sich diese Koordinie-
rung auf das Jahr 2000 nachgewirkt hat (Rz 878),

iv. das Bruttopreisniveau fir das Jahr 2001 koordi-
niert haben und der SGVSB unter Mitwirkung von
Sanitas Troesch Rabattgruppen (inkl. der Rabatt-
gruppe Wellness) entwickelt hat (Rz 935 ff,,
Rz 965 ff.),

v. im Jahr 2001 gemeinsam im Bereich Wellness ei-
ne Preisherabsetzung um 15 % vereinbart haben
(Rz 935 ff.),

1815. Die Wettbewerbsbehdrden gehen in ihrer rechtli-
chen Wiirdigung davon aus, dass die Bruttopreise in den
Jahren 2001 bis 2003 von Sanitas Troesch im Wesentli-
chen gleich waren und dieser Umstand auf die Koordina-
tion der Bruttopreise der Vorjahre zuriickzufiihren ist
(Rz 981).

1816. Die Wettbewerbsbehdrden gehen in ihrer rechtli-
chen Wiirdigung davon aus, dass die SGVSB-Mitglieder
und Sanitas Troesch

vi. im Jahr 2002 gemeinsam das Bruttopreisniveau
fur das Jahr 2003 koordiniert haben sowie die Eu-
rowechselkurse gemeinsam festgelegt haben
(Rz 1036 ff.),

vii. gemeinsam eine Bruttopreissenkung und Rabatt-
senkung im Jahr 2004/2005 koordiniert haben
(Rz 1140 ff.), die Bruttopreis- und Rabattsenkung
tatsachlich umsetzten (Rz 1159) und diese Brut-
topreis- und Rabattsenkung sich bis ins Jahr 2009
auswirkte (Rz 1183),

zwischen 2003-2007 die Rabattgruppen ge-
meinsam weiterentwickelt haben und diese an die
Installateure weitergeben haben, damit diese dif-
ferenzierte Rabatte im Rahmen diesen Rabatt-
gruppen erteilten (Rz 1211 f.),

viii.

ix. zwischen 2006 und 2009 sich Uber Preisstrategien
unterhalten haben (Rz 1234).
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1817. Die Wettbewerbsbehdrden gehen bei ihrer rechtli-
chen Wiirdigung davon aus, dass Sanitas Troesch, CRH
(Gétaz, Richner) und Sabag

x. die Bruttopreis- und Rabattsenkung im Umfang
von 20 % fur das Jahr 2012 zusammen koordiniert
haben, sich gleichférmig am Markt verhalten ha-
ben und ihr Marktverhalten auf die Koordination
zurlckzufuhren war, sie sich also nicht unabhan-
gig voneinander verhielten (Rz 1720 ff.).

1818. Ferner gehen die Wettbewerbsbehdrden in ihrer
rechtlichen Wirdigung davon aus, dass

i. eine Bruttopreissenkung immer auch zu einer ent-
sprechenden Senkung der Rabatte flhrte
(Rz 454),

ii. Sanitas Troesch und die SGVSB-Mitglieder, vor
allem aber Gétaz und Richner (CRH), ein Preis-
Monitoring betrieben haben (Rz 1719 ff.),

iii. Sanitas Troesch, Gétaz, Bringhen und Burgener
beschlossen im Kanton Wallis, dass

- die Sanitarinstallateure ihre Waren aus-
schliesslich bei Sanitas Troesch, Gétaz, Bring-
hen und Burgener einkaufen sollten,

- Kleinlieferungen von Sanitas Troesch, Gétaz,
Bringhen und Burgener nur zu Bruttopreisen
inkl. MW St zu verkaufen seien,

- bei Bestellungen bis zu CHF 10°000.— 1-10 %
Rabatt auf die Teampreise gewahrt werden
sollten zuzuglich der MW St,

- dass bei Bestellungen bis zu CHF 100‘000.—
1-15 % Rabatt auf die Teampreise gewahrt
werden sollten zuziiglich der MW St,

- Installateure fir von Privaten bezogenen Pro-
dukten 5 % Rabatt auf den Nettoverkaufspreis
erhalten sollten und

- dass Waschapparate nicht von diesem Be-
schluss betroffen seien (Rz 1807 ff.).

iv. Die Marktorganisationskommission kontrollierte,
dass der dreistufige Vertrieb eingehalten wurde,
indem er Direktlieferungen untersagte (Rz 1807
ff.).

v. Gétaz, Bringhen und die Suissetec vereinbarten
zwischen 2003-2010 «Spielregeln», wonach

- der Grosshandel ausschliesslich tUber den In-
stallateur verkauft,

- der Grosshandel Privaten Einzel- und Ersatz-
teile nur zu Bruttopreisen verkauft,

- der Installateur ausschliesslich Gber die Sani-
tar-Grossisten des dreistufigen Absatzkanals
einkauft und dies auch flir Badezimmermaobel
und Armaturen galt,

- Waschmaschinen von dieser Vereinbarung
ausgeschlossen seien,

- bei Anfragen von Privaten oder Generalunter-
nehmern stets nach dem voraussichtlichen In-
stallateur gefragt werden sollte und die Rabat-

tierung durch den Installateur erfolgen sollte
(Rz 1807 ff.).

vi. Es ist bewiesen, dass die «Spielregeln» kein ein-
seitiger Wunsch der Installateure war, sondern
auch im Interesse der Grosshandler verabschie-
det wurden. Es handelte sich dabei auch um eine
Vereinbarung zwischen den Grosshandlern. Es ist
bewiesen, dass sowohl Bringhen als auch Gétaz
sich tatsachlich an die «Spielregeln» hielten und
zu Bruttopreisen verkauften (Rz 1807 ff.).

B.5.5 Wettbewerbsbeeinflussungen durch den

SGVSB und seine Mitglieder

B.5.5.1 Stammdatenverwaltung und gemeinsame

Bruttopreise bis 2007
(i) Beweisthema

1819. In der Folge wird Beweis dartber gefuhrt, wie die
Stammdatenverwaltung des SGVSB aufgebaut war und
bis zu welchem Zeitpunkt, die SGVSB gemeinsame
identische Bruttopreise flhrten.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung
1820. Die Wettbewerbsbehorden verfligen Uber:

- das schriftliche Leitbild des SGVSB aus dem Jahr
2001,

- ein Dokument mit dem beruflichen Werdegang
des ehemaligen Datenverantwortlichen des
SGVSB [...],

- eine Aktennotiz einer Zusammenkunft vom 7. De-
zember 2007 einer Delegation von Gétaz, Richner
und dem SGVSB-Sekretariat zum Thema Dienst-
leistungen des SGVSB im Bereich SGVSB-
Stammdatenverwaltung,

- ein Dokument mit der Einteilung der Warengrup-
pen, ein Dokument zur Einteilung von Haupt- und
Untergruppen bei der Artikel-Nummerierung, eine
Aktennotiz des SGVSB vom 12. bzw. 9. Marz
2010 mit dem Titel «Manéverbesprechung Uliber
die Produktionen der CRH-Printwerke 2010,»

- ein Screenshot Uber die Firmengeschichte und ein
Handelsregisterauszug von Richner, eine Power-
Point-Prasentation von Richner vom 31. Oktober
2011 mit dem Titel «Verkaufsbriefing Sanitar
Preispolitik»,

- die Antwort des SGVSB auf den Fragebogen des
Sekretariats vom 29. Januar 2013,

- ein Schreiben des SGVSB an [...] Bringhen vom
14. Oktober 2011,

- ein Rundschreiben des SGVSB an seine Mitglie-
der vom 16. Mai 2007,

- eine Bedienungsanleitung des team-Online-
Katalogs vom 29. Marz 2010, Anhang 1 zum
Pflichtenheft 2001 der SGVSB-Sortiments-
kommission «Aufnahmekriterien in die Stammda-
ten und in die Kataloge» (Uberarbeitete Version,
glltig ab 2009),
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- die Antworten zum Fragebogen des Sekretariats
von der Dataforce Support AG vom 5. Januar
2012,

- eine handschriftliche Notiz des SGVSB-Sekretars
[...] vom April 2008 zum «Projekt Igel»,

- Protokolle der SGVSB-Kalkulationskommission
vom 5. Mai 1999 und des SGVSB-Vorstands vom
27. Marz 2000 sowie der SGVSB-
Sortimentskommission vom 3. November 2003
und 22. Juni 2006.

1821. Der Inhalt der soeben aufgezdhlten Beweismittel
I&sst sich folgendermassen zusammenfassen:

1822. Aus dem SGVSB-Leitbild ergibt sich, dass eine
der Hauptaufgaben des SGVSB darin bestand, die so-
genannten Stammdaten zu verwalten.'?4® Die Stammda-
ten enthielten Angaben Uber eine Vielzahl von Bade-
zimmerprodukten fir eine Fille von Marken. Die Produk-
te wurden sortiert nach Marke mit Foto, Artikelnummer
des Herstellers, NPK-Nummer, Termincode, Waren-
gruppe, Umsatzkategorie und die Produktmasse in die
Stammdaten aufgenommen. Seit 1991 flhrte der
SGVSB eine 6-stellige Artikel-Grundnummerierung mit
einheitlichen Zuordnungen der Farben und Ausflihrun-
gen mit je 3-stelligen Farb- und 3-stelligen Ausfiihrungs-
codes. Zudem wurden die Produkte verschiedenen
Preiskategorien zugeordnet.’?#® Ferner enthielten die
Stammdaten die Preisangaben des Produktherstellers
oder einen Werkpreis, einen sogenannten Kalkulations-
faktor und die aus diesen Angaben berechneten Brutto-
preise der Grosshandler (zu der genauen Berechnung
der Bruttopreise vgl. vorne B.4.5.3, Rz 351 ff.). Die
Preisangaben der Hersteller wurden vom Sekretariat in
Thun jeweils im Rahmen der sogenannten Preiserhe-
bungsrunden von den Herstellern nachgefragt (vgl.
Rz 1943).

1823. Ausgehend von den Stammdaten erstellten Dritt-
unternehmen im Auftrag des Verbands Druckkataloge
fur die Mitglieder des SGVSB. Sie enthielten nicht samt-
liche Produkte, welche in den Stammdaten enthalten
waren, sondern die von der Sortimentskommission be-
stimmten Produkte (vgl. B.5.5.10, Rz 2046 ff.). Im Kata-
log war jedes Produkt nach Marke geordnet mit Foto,
Produktnummer, Massbeschreibungen und Grosshan-
dels-Bruttopreis (inkl. und exkl. MWSt) abgedruckt. Der
Katalog war in der Regel in neun Produktkategorien
unterteilt: 1. Badewannen etc., 2. Waschtische etc.,
3. Dusch-WC-Anlagen etc., 4. Ausgussbecken etc.,
5. Garnitur-Programme etc., 6 Spiegelschranke etc.,
7. Wannenfullkombinationen etc., 8. Duschen-
Steuerungen etc. und schliesslich 9. Wellness. Diese
Druckkataloge nannten sich zuerst Teamkataloge.?%°
Ferner verwaltete der Verband eine Vergleichsliste der
Sanitas-Troesch-Artikelnummern. 1251

1824. Der SGVSB gab bis 1989 eine Minimalpreisliste
und eine Richtpreisliste heraus. Daraus entwickelte der
Verband den fur alle SGVSB-Mitglieder einheitlich gel-
tenden Produkte-und Preiskatalog, den sogenannten
Teamkatalog, welcher in Produktekapitel gegliedert war.
Sowohl das Produktsortiment, als auch die angegebe-
nen Bruttopreise, waren darin fiir alle Grosshandler iden-
tisch.1252

1825. Ab 1997 wurde fir die damalige Sanico zum ers-
ten Mal ein Katalog mit einem firmenindividuellen Cover
herausgegeben. Das Produktsortiment und die Brutto-
preise samtlicher SGVSB-Mitglieder blieben jedoch ein-
heitlich.1253

1826. Ab 1998 trat die Sanico Wunderli dem SGVSB bei
(vgl. Rz 808). Die Bruttopreise dieses Unternehmens
unterschieden sich bis ins Jahr 2001 von denjenigen der
Ubrigen SGVSB-Mitglieder, danach wurde das Unter-
nehmen aufgrund von CRH-internen Umstrukturierungen
2002 aufgelost. 254

1827. Der SGVSB gab fir Richner 1999 zum ersten Mal
einen Katalog heraus, der einen Sonderteil mit Exklusi-
vartikel beinhaltete. Das heisst, das Sortiment von Rich-
ner unterschied sich nun mit Bezug auf diese Exklusivar-
tikel, die Ubrige Produkteauswahl an nicht exklusiven
Teamartikeln und deren Bruttopreise blieben hingegen
identisch. 1255

1828. 2005 gab der SGVSB fiir Richner zum ersten Mal
einen Gruppenkatalog heraus, bei welchem die Exklusi-
vartikel nicht mehr als separater Teil aufgefiihrt wurden,
sondern in die Team-Kapitel eingearbeitet waren.
Dadurch anderte einzig die Prasentation der Exklusivar-
tikel, hingegen blieben die Teamsortimentsauswahl und
auch deren Bruttopreis bei allen SGVSB-Mitgliedern
identisch.1256

1829. Bis Ende 2007 verfiigten die SGVSB-Mitglieder
gemass eigenen Angaben Uber einheitliche Kalkulations-
faktoren, welche den Mitgliedern mittels Beilage 6 der
SGVSB-Artikelverwaltung jeweils mitgeteilt wurde. 257

1830. Die Sortimentskommission traf aber auch Ent-
scheide bezlglich der Preise, wie sie in den Stammda-
ten und den Teamkatalogen enthalten sein sollten:

Die Sortimentskommission beschliesst, ab 2007 wieder die
referenzierten Verkaufspreise aller Hersteller in die
SGVSB-Stammdaten und team-Werke zu (ibernehmen. 1258

1831. Ab 2008 gab der SGVSB Team-Gruppenkataloge
heraus, welche vier verschiedene Bruttoverkaufspreisni-
veaus beinhalteten, allerdings blieb die Teampro-
duktauswahl identisch.125® 2009 erschienen zum ersten
Mal verschiedene Gruppenkataloge, welche sich nicht
nur hinsichtlich der Preisniveaus, sondern auch hinsicht-
lich der Produkteauswahl in den Team-Teilen unter-
schieden. 1260

1248 Act. 372.06, C.a. 1. u. 2. Lema./C.b 2./E.b.
1249 Act. 372.09.

1250 Act. 372.02.

1251 Act. 372.18, 5.

1252 pct. 372.09.

1253 Act. 372.09.

125 Act.  370.10; vgl.
http://zefix.admin.ch/.

125 Act. 372.09; Act. 372.12 Schreiben [...] an [...] vom 14.10.2011, 2.
1256 Act. 372.09.

1257 Act. 381, 5; Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 08/2003,
207.

1258 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 03/2006, 369 Punkt 7.3.
1259 Act. 372.36, RS 37/2007, 466; Act. 381, 5.

1260 Act. 372.09; Act. 372.10.

auch die Handelsregisterausziige auf
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1832. Ab 2012 fihrten auch die Teamunternehmen
(Kappeler, Burgener, San Vam, Sanidusch, Innosan,
Spaeter) verschiedene Bruttopreisniveaus ein.'261

1833. Die Entwicklung vom einheitlichen Teamkatalog
zu individuellen Katalogen lasst sich folgendermassen
graphisch darstellen:

Alle | I MM Ll
Mitglieder Richtpreisliste Minimalpreisliste
1989
_Al!e Teamkatalog | Gle_\'che Bruttopreise,
Mitglieder gleiches Sertiment
1997
Sf‘lnlco lle Teamkatalo
mgeng Mitglieder i
Titelseite
1999 —
Teilweise
eigene Mi A:!ed Teamkatalog
) itglieder
Titelseite e
Qi Richner sondertell Exklusivitaten Gleiche
{CRH) Bruttopreise,
gleiches
2005 - Teamsortiment,
unterschiedliche
Telvlwelse Alle Teamkatalog Prelse_b'elﬂ
eigene Mitglieder Exklusivitaten
Titelseite
Nur Richner Teamkatalog mit Exklusivitaten in
{CRH) einzelnen Kapiteln
S 2008-=
‘ Richner {CRH) ‘ l Tearnkatalog ‘
unterschiedliche
Preiseniveaus bei
q T katal:
Je eigene ‘ B © ‘ ‘ R ‘ _ Teamprodukten/
Titelseite bei Exklusivitaten,
L Bringhen ‘ l Tearnkatalog l glefches
Teamsortiment
«Team» ‘ Teamkatalog J
2009
‘ Richner {CRH} ‘ ‘ Teamkatalog 1 unterschiedliche
Preiseniveaus und
Teamkatalof
Je eigene ‘ R ‘ ‘ S 1 Produktauswahl
Titelseite bef
SABAG I Teamkatalog i Teamprodukten
R I sowie bei
‘ Weam» ‘ L Teamkatalog ‘Jﬁi Exklusivitaten
: L : 2012

1834. Zusatzlich betrieb der SGVSB eine Online-
Plattform: die Team-Online. Darin waren die Katalogpro-
dukte der Mitglieder in einem elektronischen Katalog
aufgefiihrt. Der Link fir die Team-Online Kataloge war
auf der Verbandswebseite aufgeschaltet. Der Benutzer
konnte sich registrieren und spater mit einem Passwort
einloggen. Angemeldeten Besuchern stand eine Reihe
von Funktionen zur Verfiigung. Sie konnten Merklisten
abspeichern und verwalten sowie individuelle CAD-
Datei-Pakete bestellen. Ferner stand Ihnen eine Such-
box zur Verfigung. Die Suchresultate konnten auch
gefiltert werden.1262

1835. Schliesslich kann Uber die Website von Dataforce
— eine auf Sport und Mode spezialisierten Einkaufsplatt-
form (B2B und B2C)'?3 — auch auf den sogenannten
«SGVSB-TeamShop» zugegriffen werden. Im «Team-
Shop» konnen die Kataloge samtlicher SGVSB-
Mitglieder abgerufen werden.'?6* Gemass Auskunft von
Dataforce dient der TeamShop den Kunden der SGVSB-

Mitglieder und andern Interessierten als Online-Variante
des gedruckten Katalogs. Der Online-Katalog verfugt
Uber verschiedene Such- und Darstellungsmdglichkei-
ten, es konnen CAD-Dateien heruntergeladen werden
und Merklisten erstellt werden. Besucher kdénnen sich
per Benutzername und Passwort einloggen, um einmal
begonnene Merklisten bei einem spateren Besuch wei-
terzubearbeiten. Die Merklisten kdnnen erfasst und als
PDF-Datei gedruckt werden. Grundsatzlich kann sich
jedermann einloggen. 265

1261 Act. 381, 5.

1262 Act. 372.03, 3.

1263 \www.dataforce.ch.

1264 http://www.dfshop.com/TeamShop/default.htm.
1265 Act. 119, 2.
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1836. Samtliche Stammdaten (Artikel mit Farben, Aus-
fuhrungen, Texte, Preise, Bilder usw.) werden vom
Stammdatenverwaltungsprogramm beim SGVSB per
Export-Funktion bereitgestellt und in die Datenbank des
TeamShop importiert. Es gibt im TeamShop keine M6g-
lichkeit zur Veranderung der Stammdaten. Grundséatzlich
kann jeder auf den TeamShop zugreifen, der mochte. 1266

1837. Ab 2008 plante der SGVSB im sogenannten Pro-
jekt «Igel» eine Ausweitung der Stammdatenverwaltung
auf den Baumaterialhandel, welcher von CRH, Sabag
und Bringhen betrieben wurde. 267

(iii)
1838. Burgener, Kappeler und Sanidusch bestatigen
diese Sachverhaltsdarstellung soweit sie sich dazu aus-

sern.'26® Die (brigen Parteien liessen sich zu diesem
Sachverhaltsabschnitt nicht vernehmen.

(iv)
1839. Es ist bewiesen, dass der SGVSB zwischen 1991
bis heute Stammdaten verwaltete. Diese Stammdaten
enthielten eine Vielzahl von Sanitarprodukten sortiert
nach Marke mit Foto, Artikelnummer des Herstellers,
NPK-Nummer, Termincode, Warengruppe, Umsatzkate-
gorie und Produktmasse. Seit 1991 flihrte der SGVSB
eine 6-stellige Artikel-Grundnummerierung mit einheitli-
chen Zuordnungen der Farben und Ausfiihrungen mit je
3-stelligen Farb- und 3-stelligen Ausfiihrungscodes.
Zudem wurden die Produkte verschiedenen Preiskate-
gorien zugeordnet. Die Stammdaten enthielten ferner die
Preisangaben des Produktherstellers, Werkpreise, Kal-
kulationsfaktoren und die aus diesen Angaben berech-
neten Bruttopreise der Grosshandler (zu der genauen
Berechnung der Bruttopreise vgl. vorne B.4.5.3,
Rz 351 ff.). Sodann ist erwiesen, dass die Bruttopreise
der SGVSB-Mitglieder (ausschliesslich allfalliger Exklu-
sivprodukte) bis Ende 2007 identisch waren. Schliesslich
ist bewiesen, dass ab 2008 Richner, Sabag, Bringhen
und die Teamgrossisten (Kappeler, Burgener, Sanidusch
und Innosan) vier Bruttopreiskataloge mit unterschiedli-
chen Preisniveaus flhrten. Die Bruttopreise im Teamka-
talog waren dagegen bis ins Jahr 2012 identisch.

Stellungnahmen der Parteien

Beweisergebnis

B.5.5.2 Moglichkeit firmenindividueller Bruttopreise
seit 2001 und kartellrechtliche Bedenken

(i) Beweisthema

1840. In der Folge fuhren die Wettbewerbsbehtrden
Beweis darlber, ob es fiur den SGSVS und seine Mit-
glieder in der Lage gewesen waren, bereits vor der Auf-
spaltung in vier verschiedene Bruttopreisniveaus im
Jahre 2008 und der Aufspaltung in ein Bruttopreisniveau
je Mitglied im Jahr 2012, Firmenindividuelle Bruttopreise
in den Stammdaten zu fihren und damit firmenindividu-
elle Kataloge herauszugeben. Ferner wird Beweis dar-
Uber geflhrt, ob im SGVSB hinsichtlich der gemeinsa-
men Bruttopreise kartellrechtliche Bedenken bestanden.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1841. Den Wettbewerbsbehodrden liegen folgende Be-
weismittel vor:

- ein Protokoll der SGVSB-Kalkulationskommission
vom 5. Mai 1999,

- SGVSB-Vorstandsprotokolle vom 16. Marz 2000,
vom 29. August 2001 und vom 7. April 2003,

- ein Protokoll der SGVSB-Generalversammlung
vom 8. Juni 2001,

- der SGVSB-Jahresbericht aus dem Jahre 2005
und

- die Aussagen des SGVSB-Sekretars [...] vom
4. November 2013.

1842. Ein Mitglied der Kalkulationskommission bemerkte
am 5. Mai 1999, dass auch der Vorstand der Ansicht sei,
dass sich kiinftig die «individuelle Verkaufspreisfindun-
gen pro Firma, Firmengruppe oder Kataloggruppen
durchsetzten». Die Kalkulationskommission sollte daher
bis Ende 1999 ein «Konzept fiir die firmenindividuelle
Verkaufspreisfindung» erarbeiten, welches 2001 ein-
satzbreit sein sollte.’®® Im Marz 2000 strich der Ver-
bandssekretar anlasslich einer Vorstandssitzung heraus,
«dass der Verband bereits jetzt so strukturiert [sei], dass
es ohne weiteres mdglich [sei], Firmenkataloge mit je-
weils eigener Kalkulation zu produzieren.»'?7° Anlasslich
der Generalversammlung vom 8. Juni 2001 wurde ge-
genuber allen Mitgliedern wiederholt, dass Kataloge mit
individuellen Preisen bereits moglich waren.'?”" Diese
Madglichkeit wurde anlasslich der Vorstandssitzung vom
29. August 2001 erneut herausgestrichen:

Wenn einzelne Mitglieder Kataloge mit abweichenden Prei-
sen winschten, ware dies nicht mehr ein team-Katalog. Bei
weiterhin einheitlichen Preisen kdnnte sich allenfalls die
WEKO noch einmischen. Andererseits werden die Preise
von den Herstellern festgelegt. Trotzdem will man sich die
Option offen halten, in Zukunft Gruppenkataloge mit abwei-
chenden Preisen erstellen zu lassen. Technisch ist dies
kein Problem.1272

1843. Im Rahmen der Sitzung vom 7. April 2003 disku-
tierte der Vorstand Uber die Mdéglichkeit, zusammen mit
Sanitas Troesch Kataloge zu produzieren. Er versprach
sich dadurch Einsparungen. Das SGVSB-Sekretariat
hatte «bereits Grundlagenpapier ausgearbeitet, um fiir
die ganze Branche flachendeckend einen gemeinsamen
Standart-Katalog zu produzieren.» Es seien «lediglich
gewisse Anpassungen der Farbcodierung sowie des
Nummerierungssystems nétig. Technisch gesehen [sei]
auch die Gestaltung individueller Preisfelder, wenn dies
gewiinscht [werde], kein Problem.»'2"3 Der fiir die
Stammdaten verantwortliche SGVSB-Mitarbeiter hielt
anlasslich der Vorstandssitzung vom 19. Mai 2003 er-
neut fest, «dass individuelle Bruttopreise mit dem neuen
System moglich» seien.1274

1266 Act. 119, 1 f.

1267 Act. 372.13.

1268 Act. 875 Rz 11, Act. 876 Rz 11, Act. 877 Rz 11.

1269 Act. 351, Protokoll Kalkulationskommission 2/99, 29 f.

1270 Act. 358, Vorstandsprotokoll 2/2000, 39.

1271 Act. 354, GV-Protokoll vom 8.6.2001, 60.

1272 pct. 358, Vorstandsprotokoll 6/2001, 230; die technische Machbar-
keit individueller Preisfelder wurde erneut anlasslich der Vorstandssit-
zung vom 7. April 2003 herausgestrichen: Act. 358, Vorstandsprotokoll
1/2003, 403.

1273 Act. 358, Vorstandsprotokoll 2/2003, 402 f.

1274 Act. 358, Vorstandsprotokoll 3/2004, 542.
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1844. Der Verbandssekretar [...] wurde anlasslich seiner

Einvernahme vom 4. November 2011 dazu befragt, was ell fiir jedes SGVSB-Mitglied festzusetzen.275
individuelle Verkaufspreisfindung sei und ob der SGVSB

in der Lage gewesen sei, ab 2001 Bruttopreise individu-

52  Auf Vorhalt von Act. 351, Protokoll Kalkulationskommission vom 5. Mai 1999 2/99, S.
53 29f1.:

54 Beschllsse:

55 a) Die Kalkulationskommission erarbeitet bis Ende 1599 ein Konzept fir firmenindividuelie

56 Verkaufspreisfindungen mit dem Ziel dieses auf das Jahr 2001 sinsetzen zu kbnnen.

57 Was heisstdas?

58  Zuerst eine Vorbemerkung zum Datum: Wir haben kein Verstandnis dafiir, dass wir hier et-
59  was kommentieren sollen, was aus dem Jahr 1999 stammt. Das ganze Sysiem war 19989
60 schon wie 2006. Das haben sie auch damals schon gepriift im Rahmen der Vorabklarung.
61 Es geht vorliegend darum einen gemeinsamen Bruttopreis zu finden. Es geht dabei nicht um
62  die Nettopreise.

63 Was heisst ,firmenindividuelle Verkaufspreisfindungen“?

684  Das kann ich Ihnen nicht genau beantworten. Vielleicht hat man sich damals schon damit be-
65 fasst, dass man die Bruttopreise individualisieren will.

66  Auf Vorhalt von Act. 358, Vorstandsprotokoll vom 16. Mérz 2000, 2/2000, S. 39. :

67 [...]Der Sekretar betont, dass der Verband bereits jetzt so strukturiert ist, dass es ohne wei-

68 teres méglich ist, Firmenkataloge mit jeweils eigener Kalkulation zu produzieren [...]

69 Was heisstdas?

70 Das kann ich nicht beantworten.

71 Auf Vorhalt von Act. 358, Vorstandsprotokoll 6/2001 vom 29. August 2001, 230.

72 Wenn einzelne Mitglieder Kataloge mit abweichenden Preisen wiinschien, wdre dies nicht

73 mehr ein team-Katalog. Bei weiterhin einheillichen Preisen kénnte sich allenfalls die WEKO

T4 noch einmischen. Andererseits werden die Preise von den Herstellemn festgelegt. Trotzdem

75 will man sich die Option offen haklen, in Zukunft Gruppenkataloge mit abweichenden Preisen

76 erstellen zu lassen. Technisch ist dies kein Problem.

77  Was sagen Sie dazu?

78 Das ist genau das gleiche: Hier handelt es sich nur um die Bruttopreise der Kataloge. Es

79  geht hier nicht um Nettopreise.

Waren individuelle Bruttopreiskalkulationen moglich?

Das kann ich nicht beurteilen. Wir haben es nicht gemacht. (Zeile 96 f.)'276

1845. Wie dem Protokoll enthommen werden kann, wich
der Verbandssekretar der Beantwortung der Fragen aus,
indem er gegen die Erhebung des Sachverhaltes aus
dem Jahr 1999 protestierte (Zeile 58 ff.), zum Teil die
Aussage verweigerte (Zeile 70) oder auch wortkarge
Antworten gab (Zeile 78 f., 90, 97). Dieses Aussagever-
halten von [...] zeigt, dass sich der Verbandssekretar
den Fragen des Sekretariats widerwillig stellte.

1846. Die nachfolgenden inhaltlichen Aussagen zeigen
zudem, wie er in seiner Aussage von einer Version zur
nachsten wechselte und sich teils widersprach. Auf die
Frage und mehrmalige Nachfrage, ob es fir den SGVSB
2001 technisch moglich gewesen sei, individuelle Preis-
kataloge zu machen, gab der Verbandssekretar ver-
schiedene Antworten'?77:

Es war technisch kein Problem individuelle Preiskata-
loge zu machen?

Das kann ich so nicht beantworten. Rein technisch war es
theoretisch vielleicht schon méglich, aber rein faktisch war
es nicht mdéglich. (Zeile 81 f.)

[.]

Trifft es also zu, dass der SGVSB seit 2001 technisch in
der Lage war eine individualisierte Preiskalkulation
vorzunehmen?

Die Aussage wird so bestritten. Technisch war es vielleicht
moglich, aber faktisch waren wir nicht dazu in der Lage.
Das war vollig undenkbar (Datenmenge, finanziell, Stand
der Computertechnik). Das war lediglich eine vom Verband
geausserte Denkrichtung. (Zeile 91 ff.)

Waren individuelle Bruttopreiskalkulationen moglich?

Das kann ich nicht beurteilen. Wir haben es nicht gemacht.
(Zeile 96 f.)

Trifft es zu, dass der SGVSB seit 2001 technisch in der
Lage fiir jedes Mitglied individuelle Bruttopreise in den
Stammdaten aufzufiihren?

Damals gab es keinen Sinn, so etwas zu machen (gemein-
samer Bruttopreiskatalog). Es bestand kein Bedarf dafir.
Die Mitglieder haben das nicht gewlnscht, deswegen ha-
ben wir das nicht gemacht (Zeile 98 ff.)

1275 Act. 560, Zeile 52 ff.
1276 Act. 560, a.a.0.
1277 Act. 560, Zeile 81 f.
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1847. Diesen Aussagen kann einmal entnommen wer-
den, dass die technische Moglichkeit der individuellen
Bruttopreisberechnung bereits 2001 bestand. Der Ver-
bandssekretar bestritt aber die faktische Machbarkeit
einer individuellen Bruttopreiskalkulation und zwar aus
finanziellen Grinden, wegen der Datenmenge und auf-
grund des Standes der Computertechnik. Diese Aussa-
gen sind erstens widerspruchlich. Denn wenn es tech-
nisch machbar sein soll, die Bruttopreise individuell zu
berechnen, ist es nicht verstandlich, weshalb dann die
Datenmenge und der Stand der Computertechnik eine
individuelle Bruttopreisberechnung verunmadglichen sol-
len. Zweitens stimmt der zuletzt genannte Aussagetelil
nicht mit den vom Befragten selbst in den SGVSB-
Vorstandsprotokollen festgehaltenen Stellen Uberein,
wonach die Berechnung individueller Bruttopreise
«technisch kein Problem» sei. Diesen Protokollstellen
kommt vorliegend ein héherer Beweiswert zu als den
diesbezlglichen Aussagen von [...]. Denn derselbe In-
halt wurde a) freiwillig, b) mehrfach, c) Ubereinstimmend
und d) zeitnah protokolliert. Es ist also bewiesen, dass
der Inhalt dieser Protokollpassagen zutrifft. Im Gegen-
satz dazu sind die mindlichen Aussagen von [...] wider-
sprichlich und erfolgten widerwillig. Es ist daher davon
auszugehen, dass es sich hierbei um Schutzbehauptun-
gen handelt. Der Befragte wollte anscheinend seine
erste Antwort relativieren und verwickelte sich damit in
Widerspriche.

1848. Soweit [...] angab, die individuelle Bruttopreisbe-
rechnung sei finanziell nicht moéglich gewesen, wider-
spricht dies seiner gleich im Anschluss gemachten Aus-
sage, es habe keinen Sinn ergeben, individuelle Brutto-
preise zu berechnen und die Mitglieder hatten dies nicht
gewlnscht. Letztlich ist aber auch die Aussage, es sei
finanziell nicht mdglich gewesen, die Bruttopreise indivi-
duelle zu berechnen, eine Schutzbehauptung. Erstens
hangt die finanzielle Machbarkeit vom Willen der betei-
ligten Unternehmen ab, zweitens wussten die Mitglieder
bereits 2001, dass bei «weiterhin einheitlichen Preisen
[...] sich allenfalls die WEKO noch einmischen» kdnnte.
Mit anderen Worten war ihnen die kartellrechtliche Prob-
lematik einheitlicher Bruttopreise bewusst. Trotzdem
waren sie nicht willens, auf einen Preiskatalog mit ein-
heitlichen Preisen zu verzichten. Es handelt sich also um
eine bewusste Wahl der Mitglieder und nicht um die
Machbarkeit des Projektes. Mit diesem Schluss stimmt
auch die zweite Aussage des Verbandssekretars tber-
ein, wonach die Mitglieder nicht wiinschten, dass indivi-
duelle Bruttopreiskataloge vom SGVSB herausgegeben
wirden.

(iii)
1849. Bringhen gibt an, im Jahr 2000 aus wirtschaftli-
chen und administrativen Grinden erst 2008 in der Lage
gewesen zu sein, individuelle Bruttopreise zu fuhren.
Zwischen 2000 und 2005 sei die Einkaufsorganisation
Saneo AG aufgeldst worden und es sei nicht klar gewe-
sen, wie die Hersteller auf die tieferen Umsatze der
Bringhen AG, welche nun alleine einkaufte, reagieren
wirden. Die Bringhen AG habe Verhandlungen gefiihrt,
um auslandischen Einkaufsgruppierungen beizutreten,
was dann allerdings erst 2008 geschah und der Bring-
hen AG bei den Herstellern wieder mehr Gehor ver-
schafft habe. Alle diese Unsicherheitsfaktoren hatten es

Stellungnahmen der Parteien

der Bringhen AG verunmdglicht, friher mit individuellen
Bruttopreisen in einem eigenen Katalog auf den Markt
zu kommen. Der Differenzierung von Bruttopreisen seien
im Markt auch Schranken gesetzt worden, weil Bringhen
vergleichbar flir den Rabattwettbewerb hatte bleiben
mussen. Die kleinen Unternehmen hatten diesen Schritt
bis heute nicht gemacht.'278

1850. Der Darlegung von Bringhen kann nicht gefolgt
werden. Vorab sei festgestellt, dass Bringhen das eige-
ne Vorbringen zur wirtschaftlichen Leistungsfahigkeit
und Uber die oben aufgefiihrten Sachverhalte nicht be-
legt. Es ist also nicht ersichtlich, ob die Ausfiihrungen
zutreffen. Selbst wenn die Wettbewerbsbehérden zu
Gunsten von Bringhen von der Richtigkeit der Darlegung
ausgingen, Uberzeugen sie nicht. Wie bewiesen, hatte
der SGVSB in der Stammdatenverwaltung den SGVSB-
Mitgliedern die Moglichkeit einrdumen kénnen, individu-
elle Bruttopreise zu setzen. Diese Mdglichkeit hatte seit
dem Jahr 2000 bestanden. Dazu aussert sich Bringhen
nicht. Anstatt dessen widmet sich Bringhen der Frage,
ob sie von den Bruttopreisen hatte abweichen kénnen,
wenn sie die Mdglichkeit der individuellen Bruttopreisfel-
der gehabt hatte. Bringhen fihrt somit Beweis Uber ei-
nen rein hypothetischen Sachverhalt in der Vergangen-
heit. Uber einen solchen Sachverhalt kann kein Beweis
gefuhrt werden. Die Vorbringen sind daher zurtickzuwei-
sen.

1851. Der Vollstandigkeit halber sei drauf hingewiesen,
dass die Stammdatenverwaltung von allen SGVSB-
Mitgliedern finanziert wurde. Eine Stammdatenverwal-
tung mit der Mdéglichkeit individueller Bruttopreissetzung
ware folglich von allen Mitgliedern finanziell zu tragen
gewesen und nicht nur von Bringhen. Wie Bringhen oder
ihre Konkurrenten ihre Bruttopreise unter diesen Um-
stédnden ausgestaltet hatte, kann nicht bewiesen werden.
Fest steht einzig, dass die Mdglichkeit fir den Brutto-
preiswettbewerb unter den SGVSB-Mitgliedern durch die
Einschrédnkung in der Stammdatenverwaltung gar nicht
entstehen konnte. Der Wettbewerb wurde dadurch ver-
hindert und diese Verhinderung ist Gegenstand der vor-
liegenden Verfligung und nicht, ob Bringhen allenfalls in
der Lage gewesen ware, sich diesem Wettbewerb zu
stellen.

1852. Schliesslich scheint Bringhen von der Grundan-
nahme auszugehen, dass die Bruttopreise identisch zu
sein brauchten, damit der «Rabattwettbewerb» sich ent-
falten konnte. Sie scheint auch davon auszugehen, dass
der Rabattwettbewerb eine Koordination auf Bruttopreis-
ebene kompensieren konnte. Diese Annahme ist erwie-
senermassen (vgl. Rz 337 ff., Rz 589 f.) unzutreffend
und kann daher nicht als Argument dienen.

(iv)
1853. Es steht fest, dass die Herstellung von Katalogen
mit individuellen Bruttopreisen seit 2001 mdglich gewe-
sen ware. Ferner ist bewiesen, dass der SGVSB-

Vorstand ein Einschreiten der WEKO aufgrund der ein-
heitlichen Preise fur mdglich hielt. Die SGVSB-Mitglieder

Beweisergebnis

1278 Act. 891, Rz 81 ff.
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warteten dennoch bis 2008 ab, bevor sie vier verschie-
dene Bruttopreisniveaus im Jahre 2008 und individuelle
Bruttopreisniveaus je Mitglied im Jahr 2012 in den
Stammdaten fiihren liessen. Firmenindividuelle Kataloge
wurden ab 2012 herausgegeben.

B.5.5.3 Verbandsinterne Bruttopreisfestlegung und
Margenfestlegung

B.5.5.3.1
(i)
1854. Im folgenden Abschnitt wird Beweis dariber ge-
fihrt, ob der SGVBS und seine Mitglieder das Brutto-
preisniveau fiir das Jahr 2006 gemeinsam beschlossen
und umgesetzt haben und sich damit die mit Sanitas

Troesch koordinierte Bruttopreissenkung fiir das Jahr
2005 auf das Jahr 2006 ausgewirkt hat.

(i)
1855. Die Wettbewerbsbehdrden verfiigen Uber den
SGVSB-Jahresbericht 2005, ein Protokoll des SGVSB-
Vorstands vom 24. August 2005 sowie die Beilage 1 der

SGVSB-Stammdatenverwaltung aus den Jahren 2005
und 2006.

Festlegung der Bruttopreise 2006

Beweisthema

Beweismittel und Beweiswiirdigung

1856. Dem Protokoll der SGVSB-Vorstandssitzung vom
24. August 2005, an der [...] Sabag, [...] Richner und [...]
Gétaz nebst dem SGVSB-Datenverantwortlichen [...]
und dem Verbandssekretar [...] teilnahmen, ist zu ent-
nehmen:

[...] Nach eingehender Diskussion und Beriicksichtigung
verschiedener Aspekte erfolgt der einstimmige

Beschluss:

Das Bruttopreisniveau wird fiir 2006 belassen, beriicksich-
tigt wird lediglich die Lieferantenteuerung.'279

1857. Aus dieser Protokollstelle ergibt sich, dass [...]
Sabag, [...] Richner und [...] Gétaz nebst dem SGVSB-
Datenverantwortlichen [...] und dem Verbandssekretar
[...] einstimmig beschlossen, das Bruttopreisniveau fir
das Jahr 2006 auf dem Vorjahresniveau zu belassen
und die Lieferantenteuerung weiterzugeben.

1858. Aus der Beilage 1 der SGVSB-Artikelverwaltung
aus den Jahren 2005 und 2006 folgt:

Seite 2/4 Beilage 1
01.01.2005 zur SGVSB-Artikelverwaltung
1.4 Kalkulations-Schema "von unten" des Team-Sortimentes

(Handelspreisfindung ab Werkspreis)

Allgemeines

Die Kalkulation des Team-Sortiments basiert auf der werkseitigen Verrechnung mit

Grosshandels-Netto-Preisen.

142 Basis- Kalkulationsfaktor
—

Seite 2/4
01.01.2006

Beilage 1
zur SGVSB-Artikelverwaltung

1.4
(Handelspreisfindung ab Werkspreis)

Allgemeines

Kalkulations-Schema "von unten"” des Team-Sortimentes

Die Kalkulation des Team-Sortiments basiert auf der werkseitigen Verrechnung mit

Grosshandels-Netto-Preisen.

142 Basis- Kalkulationsfaktor
F

1859. Titel 1.4.2 aus Beilage 1 beweist, dass die Basis-
Kalkulationsfaktoren 2005 und 2006 in der SGVSB-
Artikelverwaltung gleichblieben.

1279 Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2005, 609.
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Seite 3/4 Beilage 1
01.01.2005 zur SGVSB-Artikelverwaltung
1.4.38 Ausnahmen bei Dusch-WC-Sitzen (UMK 2)

Bei den unter Ziffer 1.4.38 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 1.6700.
1.4.39 Ausnahmen bei Ersatzteilen (UMK 4)
Bei den unter Ziffer 1.4.39 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 1.6200.

1.4.40 Ausnahmen bei Whirlpools und Wellnessprodukten wie (UMK 6)
pfgeneratoren, Wellr inen, Saunas etc.

Bei den unter Ziffer 1.4 40 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 1.1300

1.5  Kalkulations-Schema "von oben" des Team-Sortimentes
(Werksprei: g ab preis)

1.5.1 Allgemeines

Die Preisangaben basieren auf den von der Industrie verdgffentlichten
Verkaufspreisen

Seite 3/4 Beilage 1
01.01.2006 zur SGVSB-Artikelverwaltung
1.4.38 Ausnahmen bei Dusch-WC-Sitzen (UMK 2)

Bei den unter Ziffer 1.4.38 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 1.6100.
1.4.39 Ausnahmen bei Ersatzteilen (UMK 4)
Bei den unter Ziffer 1.4.39 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 7.6200.

1.4.40 Ausnahmen bei Whirlpools und Wellnessprodukten wie (UMK 8)
D: 1eratoren, Wellr inen, Saunas etc.

Bei den unter Ziffer 1.4 40 erwahnten Artikeln betragt der Faktor 1.7300.

1.5 Kalkulations-Schema "von oben” des Team-Sortimentes
(Werkspreisfindung ab Handelspreis)

1.5.1 Allgemeines

Die Preisangaben basieren auf den von der Industrie veroffentlichten
Verkaufspreisen

1860. Dieser Auszug aus Beilage 1 der SGVSB-
Artikelverwaltung beweist, dass auch die angegebenen
Basis-Rabattsatze des SGVSB in den Jahren 2005 und
2006 dieselben sind.

1861. Dem SGVSB-Jahresbericht 2005 ist schliesslich
folgende Passage zu entnehmen.

5. Verkaufsrichtpreise

Gestutzt auf erste Erkenntnisse aus der Verkaufspreissen-
kung auf 2005 sind auf die Preisrunde 2005/06 beim Ver-
kaufspreis-Niveau bei einigen wenigen Produkten geringfu-
gige Anderungen vorgenommen worden. 1280

1862. Der Jahresbericht 2005 datiert vom 15. Mai
2006'28" und beweist, dass das Bruttopreisniveau fiir
das Jahr 2006 gestitzt auf die Erkenntnisse des Jahres
2005 im Wesentlichen auf der Vorjahreshéhe belassen
wurde (vgl. Rz 1169, zur Nachwirkung der Bruttopreis-
senkung 2005 insgesamt Rz 1160 ff.). Lediglich die
Preise fir einige Produkte wurden angepasst.

1280 Act. 355, Jahresbericht 2005, 111.
1281 Act. 355, Jahresbericht 2005, 120.
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(iii)
1863. Die Parteien liessen sich zu diesem Punkt nicht
vernehmen.

(iv)
1864. Es ist bewiesen, dass der SGVSB-Vorstand ein-
stimmig das Bruttopreisniveau fur das Jahr 2006 be-
schloss. In der Folge wurde dieser Beschluss umge-
setzt. An der Beschlussfassung waren [...] Sabag, [...]
Richner und [...] Gétaz nebst dem SGVSB-
Datenverantwortlichen [...] und dem Verbandssekretar
[...] beteiligt. Im Jahr 2006 verfiigten der SGVSB und
seine Mitglieder noch Uber einen einheitlichen Preiskata-
log. Der Beschluss des SGVSB-Vorstandes Uber das
Bruttopreisniveau betraf folglich automatisch samtliche
SGVSB-Mitglieder. Indem die nicht an der Beschluss-
fassung anwesenden SGVSB-Mitglieder den Beschluss
des Vorstandes gemeinsam mit den Ubrigen SGVSB-
Mitgliedern umsetzten und die Einheitskataloge verwen-
deten, erklarten sie ihr Einverstdndnis mit dem Be-
schluss. Zudem hatten sie mit ihrem Beitritt zum Ver-
band zugestimmt, die Organbeschlisse zu beachten.
Auch aus diesem Grund ist ihnen dieser Beschluss an-
zurechnen. Die Preise fur das Jahr 2006 basierten
groésstenteils auf den Vorjahrespreisen, auf welche sich
der SGVSB und seine Mitglieder mit Sanitas Troesch
verstandigt hatten. Damit steht fest, dass sich die mit
Sanitas Troesch gemeinsam koordinierte Preissenkung
des Jahres 2005 auf das Jahr 2006 auswirkte.

B.5.5.3.2

Stellungnahmen der Parteien

Beweisergebnis

Festlegung Bruttopreise und Margener-
héhung 2007

(i) Beweisthema

1865. Im Folgenden wird Beweis dartber gefihrt, ob der
SGVSB und seine Mitglieder im Jahr 2007 die Brutto-
preise und eine Margenerh6hung gemeinsam beschlos-
sen haben.

(i) Beweismittel und Beweiswiirdigung

1866. Den Wettbewerbsbehdrden liegen folgende Be-
weismittel vor:

- Protokolle der Sortimentskommission vom 8. Juni
2006, 7. Juli 2006, 22. August 2006, 18. Oktober
2006 und 14. Dezember 2006,

- ein  Protokoll SGVSB-Vorstands
23. August 2006,

- ein Dokument der Sortimentskommission zuhan-
den des SGVSB-Vorstands mit dem Namen «Ver-
kaufspreisniveau 2007 vom 22. August 2006,
und das dazugehoérige Dokument «Verkaufspreis-
niveau 2007 Kalkulationsfaktoren und Rabatte von
obeny,

des vom

- ein Rundschreiben des SGVSB-Sekretariats vom
18. Dezember 2006,

- die Beilage 6 zur SGVSB-Artikelverwaltung zur
Kalkulation 2007,

- die Antworten von CRH, Sabag und Bringhen auf
den Fragebogen des Sekretariats vom 20. De-
zember 2012

- und schliesslich die Aussagen [...] von Sanitas
Troesch anlasslich deren Einvernahme vom
28. September 2012 bzw. 1. Oktober 2012.

1867. Anhand dieser Beweismittel lasst sich die nachfol-
gende Sachverhaltsdarstellung beweisen:

1868. Am 8. Juni 2006 beschloss die Sortimentskom-
mission «wieder die referenzierten Verkaufspreise aller
Hersteller in die SGVSB-Stammdaten und team-Werke»
zu Ubernehmen.'282 Mit anderen Worten sollten die emp-
fohlenen Verkaufspreise der Hersteller unverandert in
die Sanitarkataloge Gbernommen werden. Aus dem Sor-
timentskommissionsprotokoll vom 7. Juli 2006 folgt eine
demgegeniiber abgeschwachte Aussage, indem fiir die
«Verkaufsrichtpreise 2007» lediglich «vermehrt die refe-
renzierten Verkaufspreise der Hersteller in den SGVSB-
Stammdaten und team-Werke (bernommen werden»
sollten. Das Sekretariat wurde «beauftragt, den Kalkula-
tions-Schliissel zur SGVSB-Stammdatenverwaltung
unter Berlicksichtigung der verschiedenen Vorschlage
zu Uberarbeiten». Anschliessend sollten die Mitglieder
der Sortimentskommission sowie die fir die Preisbe-
rechnung verantwortlichen Mitarbeiter [...] von Richner
und [...] von Sabag damit bedient werden.1283

1869. Am 22. August 2006 stellte die Sortimentskom-
mission fest, dass die SGVSB-Mitglieder das Verkaufs-
preisniveau fiur das Jahr 2007 geringfligig andern woll-
ten. Die genauen Veranderungen sollten der Beilage
«Verkaufspreisniveau 2007» entnommen werden.1284
Die Beilage «Verkaufspreisniveau 2007» sieht folgen-
dermassen aus:

1282 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 03/2006, 369, 7.3.
1283 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 04/2006, 383.
1284 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 05/2006, 392.
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Verkaufspreisniveau 2007
Grundsitze

Genehmigung folgende Grundsitze:

2. von der Margenerhéhung ausgenommen

3. Margenerhéhung von 5% bei

4. Rundungen von Kalkulations-Faktoren

5. Rundungsregeln

Beziiglich dem Verkaufspreisniveau 2007 unterbreitet die Sortimentskommission mit
einstimmigen Beschluss anlisslich der Sitzung vom 22. August 2006 dem Vorstand zur

L. Generelle Margenerhihung 3%
Waschapparate, Wischetrockner
Boiler

Dusch-WC's

Hewi

Produkten von Rez Haar- und Hindetrockner
Mepa Sanitirzubehér
(Transportkostenzuschlag)
Vola Armaturen und Garnituren

auf 2. Stelle hinter dem Komma

1b Fr. 1'000.— runden auf nichsten Franken
(Anderung von auf ndchste 5 Franken)

Garnituren

(HPF = HP)

1285

1870. Aus dieser Urkunde ist ersichtlich, dass die Sorti-
mentskommission einstimmig eine generelle Margener-
héhung von 3 % und eine Margenerhéhung von 5 % fir
die Produkte Hewi (Garnituren), Rez (Haar und Hande-
trockner), Mepa (Sanitarzubehoér) und Vola (Armaturen
und Garnituren) vorsah. Von der Margenerhéhung wa-
ren Waschapparate, Waschetrockner, Boiler sowie
Dusch-WCs ausgenommen. Am Beschluss der Sorti-
mentskommission waren [...] Richner, [...] Bringhen, [...]
Sabag und der SGVSB-Datenverantwortliche [...] betei-
ligt.1286 Gétaz wollte im Jahr 2007 einen eigenen Katalog
produzieren.'?8” Der Beschluss wurde der Sortiments-
kommission und das dazugehdrige Protokoll der Sitzung
wurde samtlichen SGVSB-Mitgliedern inkl. Gétaz mit
Rundschreiben Nr. 50/2006 zugesandt. Dieses Vorge-
hen entsprach auch dem Pflichtenheft der Sortiments-
kommission, wonach «wichtige Kommissionsbeschliis-
se, wie beispielsweise die Anderung von Grundlagen fiir
marktkonforme Verkaufsrichtpreise, [...] den Mitgliedem
sofort nach der Beschlussfassung und vor einer Veroéf-
fentlichung der gestiitzt auf diesen gednderten Grundla-
gen kalkulierten Verkaufsrichtpreisen mitzuteilen» wa-
ren_1288

1871. Dieser Aufstellung ist zu entnehmen, dass die
SGVSB-Mitglieder einerseits die gemeinsamen Brutto-
preise festlegten und andererseits hohere Margen fir
sich sicherten. Die Margenerh6hung resultierte daraus,
dass die SGVSB-Mitglieder ihre Verkaufspreise starker
als die Lieferanten/Herstellerteuerung anhoben. Konkret
passten die SGVSB-Mitglieder die Kalkulationsfaktoren,
mit welchen sie die Herstellerpreise zur Bruttopreisbe-
rechnung multiplizierten, entsprechend an. Damit ver-
einbarten sie gemeinsam Preisbestandteile, welche ce-
teri paribus zu einem hoheren Umsatz fihren wir-
den_1289

1872. Ferner bestimmte die Sortimentskommission de-
tailliert Rabattwerte. Die Rabattwerte stellten Rabatt-
obergrenzen dar, welche sollten sie Uberschritten wer-
den, zu einem Margenverlust fiihrten. Die Angaben
«Faktor von unten» (vgl. dazu Rz 357) bzw. «Rabatt von
oben» (vgl. dazu Rz 358) beziehen sich auf die Berech-
nungsart der Bruttopreise.

1285 Act. 372.14.

1286 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 5/2006, 385. [...] war
damals bei Saneao by Bringhen Group angestellt und wurde 2011
Datenverantwortlicher des SGVSB (vgl. Act. 352, 426 Punkt 1.1).

1287 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 5/2006, 388.

1288 Act. 352, Protokoll der Sortimentskommission 5/2006, 385,
Act. 370.03, 3, Art. 4.2.

1289 Der Umstand, dass sich kalkulatorische Verbesserungen auf den
Umsatz auswirken, bestatigen die Aussagen [...] von Sanitas Troesch,
Act. 284, Zeile 233 f.; Act. 286, Zeile 85 ff. und Anhang Seite 40.
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Verkaufspreisniveau 2007

Standard-Faktor/Rabatt
Griffe, Filsse zu Wannen
Whirlwannen

Apparate-Anschlussprodukte
farbig

Badezimmermibel

Badezimmermibel zu Keramikserien

Klosettsitze mit Duschvorrichtungen
Klosettautomaten
Vorwandmontage-Elemente
Vorwandmontage-Systeme
Ablaufprogramm PE

Installations-, Montage- und Reinigungsmaterial
Ersatzbedarf

Ersatzteile

Waschautomaten,
Wiischetrockner

Boiler

weiss und farbig

weiss und farbig

Standardiweiss/verchromt

ab Preisliste fiir Grosshandel

ab Preisliste fiir Grosshandel

gleiche Verkaufspreise wie Hersteller

gleiche Verkaufspreise wie Hersteller

Rabatt
von oben

30,07%

Faktor
von unten

143
153 34,64%
116 13,79%

139
143

28.06%
30,07%

1.37 27,01%

1.43 30,07%

1.66 39,76%

145 31,00%
143 30,07%
143 30,07%
143 30,07%
1.53 34,64%
1.53 34,64%
1.67 40.12%

exkl. MwSt.

exkl. MwSt,

1290

1873. Der Vorstand nahm die «Anpassungen der team-
Verkaufsrichtpreise 2007» anlasslich seiner Sitzung vom
23. August 2006 diskussionslos zur Kenntnis:

11. Verkaufsrichtpreise 2007

Der Vorstand nimmt zur Kenntnis, welche Anpassungen
der team-Verkaufsrichtpreise 2007 die Mitgliedsfirmen im
Rahmen der Sortimentskommission erarbeitet haben.'2%!

1874. Mit anderen Worten wurde der Entscheid der
Kommission angenommen, welche gemass Pflichtenheft
zur Setzung der «marktkonformen Verkaufsrichtpreise»
gemass Weisungen des Vorstands zustandig war (vgl.
oben Rz 130). Hatte der Vorstand den Vorschlag abge-
lehnt, wirde die Formulierung der Protokollstelle anders
lauten. So misste etwa von «Anpassungsvorschldgen»
der Sortimentskommission die Rede sein, vielmehr wird
aber ein Faktum «Anpassungen» durch die Kommission
erwahnt. Ferner ware explizit protokolliert worden, wenn
der Vorstand die vorgenommenen Anpassungen abge-
lehnt hatte.

1875. Am 18. Oktober 2006 nahm die Sortimentskom-
mission vom Vorschlag Sabags, das Verkaufspreisni-
veau zu andern, «positiv Kenntnis:»

7. Informationen liber Preisentwicklungen
7.1 Verkaufsrichtpreise 2007

Die Sortimentskommission nimmt positiv Kenntnis von der
durch die Sabag AG beantragten Anderungen des Ver-
kaufs-Richtpreis-Niveaus bei Produkten einiger Fabrikan-

ten.1292

1876. Es ist nicht klar, was mit dem Begriff «positiv zur
Kenntnis nehmen» gemeint ist. Fest steht, dass der ge-

samte SGVSB im Jahr 2006 Uber einheitliche Teamkata-
loge und Teampreise verfiigte (vgl. dazu oben Rz 1820
ff.). Das heisst, es gab im Verband nur einen gemein-
samen Kalkulationsfaktor zur Berechnung der Bruttover-
kaufspreise. Wenn die Sortimentskommission die Ande-
rungsvorschldge von Sabag positiv zur Kenntnis nimmt,
kann damit nur gemeint sein, dass sie einer Anpassung
dieses Kalkulationsfaktors fir bestimmte Produkte zu-
stimmt. Ein selbstandiges Vorgehen der Sabag war auf-
grund der gemeinsamen Preiskataloge zu dieser Zeit
nicht moglich. Vor diesem Hintergrund kann mit «positiv
zur Kenntnis» nehmen nur gemeint sein, dass die Sorti-
mentskommission, die Anderungsvorschlage von Sabag
angenommen hat. Andernfalls ist nicht erklarbar, wes-
halb das Protokoll nicht erwahnt, dass die Anderungs-
vorschlage abgelehnt wurden.

1877. Am 14. Dezember 2006 stellt der fir die Stamm-
datenverwaltung und Katalogproduktion zustandige
SGVSB-Mitarbeiter fest, dass die beschlossenen Brutto-
preise auch tatsachlich umgesetzt und den SGVSB-
Mitgliedern zugestellt wurden.

1290 Act. 372.15.
1291 Act. 358, Vorstandsprotokoll 3/2006, 676.
1292 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 06/2006, 399.
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7. Informationen liber Preisentwicklungen
7.1 Verkaufsrichtpreise 2007

[...] stellt fest, dass bereits mit Datum vom 6. November
2006 die Mitglieder mit sémtlichen neuen Preisen, giiltig ab
1.1.2007, bedient worden sind, und zudem auch die Beila-
gen zur SGVSB-Artikelverwaltung bereits allen SGVSB-
Mitgliedern zugestellt worden sind. Die Preisvergleiche ei-
nes Standardbades 2007 zu 2006 sind am 9. November
2006 der Sortimentskommission zugestellt worden. Die
Sortimentskommission beschliesst, dass diese Preisver-
gleiche zusammen mit der Teuerungsentwicklung der letz-
ten 10 Jahre als Rundschreiben den Mitgliedern in Deutsch
und Franzdsisch zugestellt wird.

Mit Rundschreiben Nr. 81 vom 18. Dezember
2006 sind diese Unterlagen den SGVSB-
Mitgliedern zugestellt worden.2%3

Hinweis:

Abbildung 17: Beilage 6 SGVSB-Artikelverwaltung 2007

Seite 1wvon 27
Richtpreise fiir 2007

Kalkulation 2007

1878. Dem in dieser Protokollpassage erwahnten Rund-
schreiben Nr. 81 vom 18. Dezember 2006 lag eine Liste
mit Preisvergleichen von Standardbadern mit und ohne
Dusche fir das Jahr 2007 bei. Daraus geht hervor,
«dass eine Preiserh6hung von 9.66 % fiir das Standard-
bad ohne Dusche und 9.53 % fiir das Standardbad mit
Dusche erhoben worden isty».12%

1879. Die konkrete Umsetzung der soeben erwahnten
Margenverbesserungen ist den Aufstellungen der Beila-
ge 6 der SGVSB Artikelverwaltung von 2007'2°% (Abbil-
dung 17) zu entnehmen:

Beilage 6
zur SGVSB-Artikelverwaltung

Firma Produkte ‘Wahrung

Diff.
2006/
2007

ab HPF
oder
HP-/oder
WP-Faktor

Kalkuq{Schlissel
lation

Konditionen| Spezifikation

VP in Franken

Armatron AG,
CH-Fallanden

- Waschtisch- und Urinoirsteuerungen
- Bobrick

1 |HPF /. 28% = WP x 1.4583 = HP
1 |HPF /. 28 % = WP x 1.4583= HP

+5 % 105 2
105 1

ARWA VP in Franken
Armaturenfabrik,

Wallisellen AG

- Sanitar-Armaturen

- Wannenfullkombinationen

- Verlangerungssets arwa 1Point
und Wassersteckdosen

- Wandarmaturen AD 120 mm,
Regulierventile und Raccords 3/8"

- Ersatzieile

HPF /.34 % = WP x 1.4091 = HP
HPF /.34 % = WP x 1.4091 = HP
HPF /.34 % = WP x 1.4091 = HP

0.93|
0.93|
0.93|

HPF /.34 % = WP x 1.4091= HP 0.93|

1 |HPF /. 34 % = WP x 1.5606= HP 1.03 4

Atlantic Suisse AG, VP in Franken

CH-Ruswil

- Elektro-Boiler

1880. Aus der dort aufgefiihrten Spalte «Diff.
2006/2007» ist bei den Herstellern/Lieferanten von
Waschapparaten, Boilern und Klosettautomaten keine
Angabe bzw. eine Angabe «0 %» zu entnehmen. Bei
den Herstellern Hewi, Pauli (liefert Produkte der Marke
Mepa), Rez und Vola sowie zwei weiteren Lieferanten
sind «+5 %» angegeben.

1881. Diese prozentualen Angaben sowie die aufgefiihr-
ten Hersteller/Lieferantenangaben entsprechen dem
erwahnten Beschluss der Sortimentskommission, wel-
cher durch den Vorstand abgesegnet wurde. Damit ist
bewiesen, dass der Beschluss auch tatsachlich umge-
setzt wurde.

1882. Bei 66 der insgesamt 96 aufgeflhrten Lieferanten
wird «+3 %» angegeben. Abbildung 18 zeigt den Anteil
der Kalkulationsfaktoren, die der SGVSB und seine Mit-
glieder angehoben oder unverandert gelassen haben.
Prozentual erhéhte der SGVSB im Jahr 2007 80 % der
Bruttopreise der in den SGVSB-Stammdaten verwalte-
ten Hersteller. Es ist davon auszugehen, dass diese
Produkte zugleich auch rund 80 % des Umsatzes der
SGVSB-Mitglieder ausmachen. Betrachtet man namlich
die Umsatze, welche die Top-30-Lieferanten in den Jah-
ren 2009 bis 2011 erzielten, ergibt sich folgendes Bild:
Richner erzielt [80-90 %] und Gétaz [80-90 %] ihres
Umsatzes mit diesen Lieferanten.’?°®¢ Bei Sabag entfal-
len zwischen [50-60 %] und [90-100 %]'?°” und bei
Bringhen [50-60 %] und [90-100 %]'?%®® des Umsatzes

2 |HPF=HP /.50 % = WP 0% 1000 3

von 2007 auf die von der Margenerhdhung betroffenen
Lieferanten.

1283 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 07/2006, 408.

125 Act. 372.36, Rundschreiben 81/2006, 432.

1295 Act. 431.09.

12% vgl. Act. 469, Register VI.n und VI.m der Excel-Tabelle.

1297 \gl. Act. 440, Register |. und VI.

12% \gl. Act. 441.01, Register I. und VI. Bei der Berechnung des Um-
satzanteils wurde flr die Geberit Vertriebs AG und die Geberit Balena
AG jeweils der Umsatz von 2008 herangezogen.
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Abbildung 18: Von der Preissteigerung betroffene Unternehmen

keine
Preiséanderung

Armatron AG

Galvolux SA

HTS Suisse SA

Hygolet (Schweiz) AG
Kuhfuss Sanitér GmbH
Neoperl AG

Pauli + Menden GmbH
REZAG

Vola AG

ARWA

Bekon-Koralle AG
Beschlage U.S.W.

Biral AG

Blanco Schweiz
Bodenschatz AG

BSH Hausgerdte AG
Controlino GmbH

Cota R. M. Egli

Dallmer Handel GmbH
Doswald H.- J.

Duscholux AG

Egro Industrial Systems AG
Franke

Friap AG

First Eddy Ing. Biiro
Gabag AG

Galvanover SA

Geberit Vertriebs AG
Georg Fischer RLS (Schweiz) AG
Glynwed AG

Grohe Switzerland AG
Hafner AG ISO-Material
Hafner Hans AG
Hansgrohe AG

Hewi Heinrich Wilke GmbH
Hoesch AG Schweiz
Hiippe GmbH

Ideal Standard GmbH
llbruck Sanitartechnik GmbH
Inda SA

Jado AG

Jaggi-Chemicals

Kaldewei Franz GmbH + Co.
Keller Spiegelschranke AG
Keramik Laufen AG
Kessler S.+K. GmbH
Keuco GmbH + Co. KG
Kludi Armaturen GmbH & Co. KG
Knies Manufaktur GmbH
Kobal Sanitdr GmbH

KWC AG

Lehmann Urs

Missel E. GmbH & Co.
Nikles AG

NOSAG AG

Nussbaum R. AG
Radiatec AG

1%

5%

3%

Atlantic Suisse AG
AW AG

Bauknecht AG

Cipag SA

Closomat AG

Diring AG

Egli Fischer & Co. AG

Figam SA

Galatea GmbH
Geberit Balena AG
Hytec Hygienetechnik AG
Interclima Sarl
JohnSales AG
Miele AG

SFS unimarket AG
Schulthess AG
telma AG

V-Zug AG

Romay AG

Réssler Gebr. AG
Sadorex Handels AG
SAHV

SAM Schulte SA
Sanicount SA
Schmidlin W. AG
Schneider W. + Co. AG
Sidler Metallwaren AG
Similor SA
Spinner-Badezimmer GmbH
Spirella AG

Thumag AG

Tulli Zuccari S.r.l.
Urimat AG

Utorex AG

Villeroy + Boch GmbH
World Dryer

Fluri H. R.

— 2%

Quelle: Auswertung des Sekretariats der Spalte Diff 2006/2007 von Act. 431.09.

(iii)
1883. Die Parteien dussern sich nicht zu dieser Sach-
verhaltsdarstellung. Einzig CRH &ussert sich. Erstens
bringt CRH vor, es habe vor 2006 keinen Kalkulations-
faktor gegeben und auch keinen Kalkulationsfaktor von
oben. Zweitens In den Jahren 2006 und 2007 héatten die
SGVSB-Mitglieder die Preisempfehlungen der Hersteller
wie bis anhin pauschal reduziert. Nun seien jedoch nicht
mehr wie bis anhin 10 % reduziert worden sondern 7 %
bzw. 5 %. Dies habe einem Kalkulationsfaktor von 0.93
bzw. 0.95 entsprochen. In diesem Zusammenhang sei
die «Margenerhdhung» zu sehen. Es sei also nichts
anderes als wieder eine Annaherung an die Hersteller-
preisempfehlungen gewesen.2%°

Stellungnahmen der Parteien

1884. Zum ersten Vorbringen von CRH sei angemerkt,
dass in der Darstellungsweise der Wettbewerbsbehor-
den der «Kalkulationsfaktor von oben» dem «Korrek-
turfaktor» (Rz 356) entspricht. Ferner steht fest, dass
dieses Vorbringen durch Urkundenbeweise widerlegt

ist.’300 Es braucht daher nicht naher kommentiert zu
werden.

1885. Das zweite Vorbringen zur Reduktion der Herstel-
lerpreisempfehlungen und die Korrekturfaktoren von
0.93 % und 0.95 % nicht von Belang bzw. falsch. Es ist
nicht von Belang, ob die Sanitédrgrosshandler mit einer
Margenerhéhung von 3 % bzw. 5 % sich den Listenprei-
sen der Hersteller annahern (z.B. bei KWC) oder mit
einer Margenerhdhung um 3 % bzw. 5 % hdhere Brutto-
preise setzen als Listenpreise der Hersteller (z.B. bei
Duscholux oder Schmidlin). Fakt bleibt, dass in beiden

129 Act. 933, Rz 73 f., Rz 75 1.
1300 \v/gl. z.B. aus dem Jahre 1999: Act. 431.01, 16, Ersatzteile KWC
AG; vgl. z.B. aus dem Jahre 2003: Act. 431.05, 6, Elektro Kleinboiler
der Eloctrotherm AG, Horgen.
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Fallen durch einen zusatzlichen Aufschlag auf die Lis-
tenpreise der Hersteller die Bruttopreise, damit die Net-
topreise und damit die Marge erhoht wurden (vgl.
B.4.7.2(ii)c, Rz 493 ff.). Falsch ist die Darstellung von
CRH, dass die Preisempfehlungen der Hersteller redu-
ziert seien. Wie der Abbildung 17 oder der gesamten
Beilage 6 oder der SGVSB Stammdatenverwaltung der
Spalte «ab HPF HP- / oder WP-Faktor» zu entnehmen
ist, schlugen die SGVSB Mitglieder mit einem Korrek-
turfaktor von 1.03 bzw. 1.05 auf die Listenpreise der
Hersteller auf (vgl. zur Berechnung Rz 357).

(iv)
1886. Es ist bewiesen, dass der SGVSB-Vorstand auf
Antrag der Sortimentskommission die Anderung der
Bruttopreise 2007 beschlossen. Mit dieser Bruttopreis-
festsetzung vereinbarten die SGVSB-Mitglieder eine
Margenerhéhung in der Héhe von 3 % und 5 %. Die
Liste der von der Bruttopreis- und Margenerhéhung be-
troffenen Unternehmen ist in Abbildung 18 aufgefihrt.
Der Beschluss wurde umgesetzt, was sich aus den An-
gaben der Stammdatenverwaltung ergibt. Ferner ist
bewiesen, dass die Sortimentskommission durch ein-
stimmigen Beschluss detaillierte Rabatte pro Produktka-
tegorie festlegte, welche anzeigten, ab welcher Rabatt-
héhe Margenverluste eintreten wirden. Am Beschluss in
der Sortimentskommission und des SGVSB Vorstands
waren Richner (CRH), Bringhen und Sabag beteiligt. Im
Jahr 2007 verflgten der SGVSB und seine Mitglieder
Uber einen einheitlichen Preiskatalog. Der Beschluss
Uber die Bruttopreisfestsetzung und der Margenerho-
hung betraf folglich samtliche SGVSB-Mitglieder. Den
abwesenden SGVSB-Mitgliedern Burgener, Innosan,
Kappeler und Sanidusch wurden die Ergebnisse der
Beschlisse gemeinsam mitgeteilt. Indem die an der
Beschlussfassung abwesenden SGVSB-Mitglieder den
Beschluss des Vorstandes gemeinsam mit den Ubrigen
SGVSB-Mitgliedern umsetzten und die Einheitskataloge
(inkl. Bruttopreis- und Margenerhdhung) verwendeten,
erklarten sie ihr Einverstandnis mit dem Beschluss. Zu-
dem hatten sie mit ihrem Beitritt zum Verband zuge-
stimmt, die Organbeschliisse zu beachten. Die Be-
schliisse der Organe waren gemass Statuten verbindlich
fur alle SGVSB-Mitglieder. Diesen Umstand akzeptierten
die Mitglieder mit ihrem Beitritt zum Verband. Auch aus
diesem Grund ist ihnen dieser Beschluss anzurechnen.

Beweisergebnis

B.5.5.4 Zuteilung in Rabattgruppen und Rabattbe-
stimmungen innerhalb des SGVSB

(i) Beweisthema

1887. In diesem Abschnitt fihren die Wettbewerbsbe-
hérden Beweis dartber, ob die SGVSB-Mitglieder mitei-
nander die Aufnahme von Sanitarprodukten in bestimm-
te Rabattgruppen beschlossen haben. Der Begriff der
Rabattgruppen wurde bereits geklart (vgl. dazu
B.4.5.4.2(ii)a, Rz 377 ff.). Zudem wurde bewiesen, wel-
che Rabattgruppen Sanitas Troesch, Bringhen, Gétaz
und Richner (beide CRH) sowie Sabag (vgl. dazu
B.4.5.4.2(ii)c, Rz 388 ff.) fihren und welche Bandbreiten
die Rabattgruppen (vgl. dazu B.4.5.4.2(ii)d, Rz 395 ff.)
aufweisen.

(i)
1888. Den Wettbewerbsbehorde basieren ihre Beweis-
wirdigung auf den folgenden Beweismittel:

Beweismittel und Beweiswirdigung

- Die Beilage 2 «Warenumsatzkategorien» zur Ver-
bandspreisliste der Jahre 1999-2011,

- die Protokolle der SGVSB-Sortimentskommission
vom 8. Juli und 16. Juli 2008 sowie vom 8. Juni
und 23. Juni 2009,

1889. Auch nach Einfihrung der getrennten Bruttopreis-
berechnung fir das Jahr 2008, bestanden die einheitli-
chen Rabattgruppen innerhalb  der SGVSB-
Stammdatenverwaltung bis zur Zeit der Eréffnung des
Verfahrens weiter.'®' Wie dargelegt (vgl. Rz 424 ff.),
erteilten die Sanitargrosshandler innerhalb einer Rech-
nung fir eine Rabattkategorie einen einheitlichen Ra-
batt. Dies obwohl eine solche Rabattkategorie die unter-
schiedlichsten Produkte und Marken enthielt, die Gross-
handler pro Produkt und Marke unterschiedliche Ein-
kaufskosten (und damit unterschiedliche Margen) und
unterschiedliche Prozesskosten hatten. Ferner erteilte
jeder Sanitargrosshandler in seinen Rechnungen inner-
halb einer Rabattgruppe einheitliche Rabatte, obwohl
sich pro Produkt und Marke die Kundenbediirfnisse un-
terschieden. Dadurch wurde der Rabattwettbewerb von
vornherein eingeschrankt, zumal eine starkere Individua-
lisierung moglich gewesen ware, wie dies das Beispiel
der belgischen San Vam zeigt. Das Unternehmen ver-
fugte bereits seit seinem Beitritt zum SGVSB Uber ca.
[...] eigenstandige Rabattgruppen. Ferner flhrte auch
Spaeter Chur, welche dem Verband 2011 beitrat, eine
Vielzahl von eigenstandigen Rabattgruppen. Im Folgen-
den werden Beispiele aufgezeigt, wie der SGVSB den
ohnehin schon verminderten Rabattwettbewerb zusatz-
lich einschrankte.

1890. An der Sitzungen der SGVSB-Sortiments-
kommission vom 8. und 16. Juli 2008 nahmen [...] Rich-
ner, [...] Sabag, [...] Sanidusch, [...] Gétaz sowie [...]
Bringhen teil. Folgendes wurde protokolliert:

7.4 Positionierung der bodenebenen Duschenwannen
und -rinnen beziiglich Umsatzkategorie

Der von [...], Mitglied der Sortimentskommission, erarbeite-
te Vorschlag fur eine Neu-Positionierung der bodenebenen
Duschenwannen und -rinnen wurde von der Sortiments-
kommission einstimmig angenommen.

Demnach werden folgende Produkte zukiinftig in die Um-
satzkategorie Wellness eingestuft:

Limit S und Slot von lllbruck sowie Multistar Plan von
Schedel mit Senkung der Bruttopreise.

Uniflex Duschrinnen von Geberit, jedoch ohne Preissen-
kung.

Wedi-Produkte von Thumag, ebenfalls ohne Preissenkung

1301 Act. 427.
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Im Weiteren werden samtliche Produkte der Umsatzkatego-
rie Sanitar reduziert neu Uberprift und gegebenenfalls mit
Produkten von Armatron, Bobrick, Hygolet und Rez er-
ganzt. Dazu wird das Sekretariat eine Listung mit samtli-
chen Produkten in der Umsatzkategorie Sanitar reduziert
erstellen und den Mitgliedern der Sortimentskommission
zur Behandlung an der nachsten Sitzung der Sortiments-
kommission zustellen.

1891. Aus der Passage folgt, dass die Sortimentskom-
mission entscheid’3%2, Produkte von lllbruck, Geberit und
Thumag der Umsatzkategorie «Wellness» zuzuordnen.
Die Rabattkategorie Wellness verfugte Uber tiefere Ra-
battsatze, weshalb diese Umteilung im Resultat bedeu-
tete, dass die SGVSB-Mitglieder gemeinsam eine Ra-
battkirzung und damit gemeinsam einen Preisbestand-
teil beschlossen haben.

1892. Das Protokoll der Sortimentskommissionssitzung
vom 8. Juni 2009 besagt:

7. Informationen liber Preisentwicklungen

7.1 Basiskonditionen der V-Zug AG fiir Zubehér zu
Waschautomaten und Tumbler

Da die gewahrte Marge fir Zubehér zu Waschautomaten
und Tumbler ungenligend ist, beschliesst die Sortiments-
kommission, diese ab 2010 als Netto-Artikel zu verwal-
ten.1303

1893. Aus der Textstelle folgt, dass die Sortimentskom-
mission beschloss, die Marge auf Zubehér zu Waschau-
tomaten und Tumbler reiche nicht aus. Aus diesem
Grund wurden diese Artikel nur noch als Netto-Artikel
gefuihrt. Das bedeutet, dass auf diesen Artikeln kunftig
wesentlich geringere oder keine Rabatte gewahrt wir-
den.’3%4 Damit stand fest, dass die angeschriebenen
Preise fir diese Artikel teils dem Endverkaufspreis ent-
sprechen wirde. Mit dieser Umteilung der Waschauto-
maten und Tumbler in eine andere Warenumsatzkatego-
rie vereinbarte die Sortimentskommission somit eine
enge Rabattspanne und folglich einen Preisbestandteil
bzw. bei einigen Produkten den Endverkaufspreis dieser
Produkte.

1894. Das Protokoll der Sortimentskommission vom
23. Juli 2009 halt fest:

7. Informationen liber Preisentwicklungen

7.1 Produkte mit ungeniigender Marge, Zuordnung in
eine andere Warenumsatzkategorie

Das Sekretariat erwartet bis 28.08.09 die Wiinsche der ein-
zelnen Firmengruppen, damit diese noch in die Preisrunde
fir 2010 einbezogen werden konne.

7.2 Kalkulationsfaktoren 2010

Das Sekretariat erwartet bis 28.08.2009 die gewlnschten
Anderungen fiir 2010 pro Firmengruppe. Die aktuellen Lis-
tungen «Kalkulationsfaktoren 2009» werden nochmals den
Verantwortlichen pro Firmengruppe per Mail im Excel-
Format zugestellt, damit sie die Korrekturen auf der Listung
direkt markieren kénnen. 1305

1895. Die Textstelle beweist den Beschluss der Sorti-
mentskommission, dass die einzelnen Firmengruppen
diejenigen Produkte melden sollten, mit denen sie eine
«ungenligende Marge» erzielten. Diese Produkte sollten
dann in eine andere Warenumsatzkategorie eingeteilt
werden. Aus der Umteilung der Produkte in eine andere

Warenumsatzkategorie wurde fiir die anderen SGVSB-
Mitglieder ersichtlich, welche Rabattspannbreite die an-
deren Mitglieder auf diese Produkte gewahrten. Ferner
bedeutet die Umteilung eine Rabattkirzung.

(iii)
1896. Sabag bringt vor, die angeblichen Rabattgruppen

sagten nichts Uber den im Einzelfall eingerdumten Ra-
batt aus.306

1897. Dieses Vorbringen geht ins Leere. Zwar wurde
durch die Rabattgruppen nicht der eingerdumte Rabatt
im Einzelfall festgelegt. Hingegen steht fest, dass Ra-
battgruppen unterschiedliche Bandbreiten an gewahrten
Rabatten implizieren. Da die Marge fir Zubehor zu
Waschautomaten und Tumbler ungenliigend war, teilten
die SGVSB-Mitglieder dieses Zubehdr in eine Rabatt-
gruppe ein, in der systematisch tieferen Rabatte gewahrt
werden (vgl. Rz 1892 f.)

1898. Burgener, Kappeler und Sanidusch bringen vor,
die Preissetzungsfreiheit der Handler sei durch die Ein-
teilung der Produkte in Warenumsatzkategorien und
Rabattgruppen nicht eingeschrankt geworden. Es sei
nicht mdéglich, Uber das gesamte Sortiment denselben
Rabatt zu gewahren. Wirden bei teuren Produkten etwa
im Wellness-Bereich die vollen zu erwartenden Rabatte
zum Einstandspreis hinzugerechnet, so wirden derart
hohe Bruttopreise resultieren, dass die Produkte auf
dem Markt nicht mehr verkduflich wéaren. Fir solche
Produkte mussten Warenumsatzkategorien und Rabatt-
gruppen geschaffen werden. Damit seien keine Minimal-
oder Maximalrabatte festgelegt worden. Die Mitglieder
seien frei gewesen, welche Rabatte sie im Einzelfall
einrdumen wollten. 1307

Stellungnahmen der Parteien

1899. Die Vorbringen von Burgener, Kappeler und Sani-
dusch sind unstimmig. Einerseits anerkennen sie Ra-
battgruppen bzw. Warenumsatzkategorien zu verwen-
den. Zudem anerkennen sie, dass die Einteilung in Ra-
battgruppen bzw. Warenumsatzkategorien sich auf den
Verkaufserfolg der Sanitarprodukte auswirkten. Anderer-
seits sollen die SGVSB-Mitglieder vollig frei gewesen
sein, ihre Rabatte zu setzen.

1900. Wenn z.B. Wellnessprodukte in die Rabattgruppe
Wellness eingeteilt werden mussten, um zu verhindern,
dass die Bruttopreise der Wellnessprodukte zu hoch
waren und wenn die zu hohen Bruttopreise eines Well-
nessproduktes es verunmdglicht haben, die Produkte zu
verkaufen, dann folgt bereits daraus, dass der Rabatt-
wettbewerb eingeschrankt war. Denn anscheinend konn-
ten zu hohe Bruttopreise in der Rabattgruppe Wellness
nicht durch héhere Rabatte kompensiert werden. Viel-
mehr hatte der Rabattwettbewerb auf einem bestimmten

1302 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 04-05/2008, 535.

1303 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 03/2009, 598.

1304 vgl. Beispielsweise Act. 370.15, welches zeigt, dass Richner in der
Artikelgruppe 5900 Netto-Artikel keinen Rabatt gewahrt. Sabag gab an,
bei der Rabattgruppe «S016 Sanitar Artikel netto» einen deutlich redu-
zierten Rabatt von teilweise 0 % zu gewéahren. (Act. 207, Antwort auf
Frage 2).

1305 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 05/2009, 618.

1306 Act. 892, Rz 83.

1307 Act. 875 Rz 35, Act. 876 Rz 35, Act. 877 Rz 36.
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Bruttopreis- bzw. Rabattniveau stattzufinden. Diese
Ausgangslage wurde dadurch verscharft, dass innerhalb
einer Rabattgruppe von einem Grosshandler einheitliche
Rabatte erteilt wurden. De facto war auch die Spannbrei-
te des Rabattes innert einer Rabattgruppe einge-
schrankt, denn ein Unternehmen, welches den Hdéchst-
rabatt dieser Rabattgruppe Uberschritt, erlitt eine Mar-
geneinbusse. Entsprechend zeigen die internen Wei-
sungen von CRH, dass Aussendienstmitarbeiter ange-
halten sind, weniger Rabatt in der Rabattgruppe Well-
ness zu gewahren.'3% Das bedeutet zwar nicht, dass die
Unternehmen diesen Hdchstrabatt nicht Uberschreiten
konnten und taten, indem sie eine hdhere Margenein-
busse in Kauf nahmen. Die genannten Einschrankungen
bezlglich Rabatt- und Bruttopreissetzung blieben den-
noch bestehen. Darlber hinaus filihrten samtliche
SGVSB-Mitglieder die Rabattgruppe Wellness. Die
SGVSB-Mitglieder hatten also kein firmenindividuelles
System mit Rabattgruppen fir Wellnessprodukte wie
Spaeter oder San Vam. Weshalb dies so sein muss, ist
nicht ersichtlich. Ebenso wenig war es zwingend, dass
die SGVSB-Mitglieder gemeinsam beschliessen muss-
ten, dass ein Produkt in eine Produktgruppe zuzuteilen
war. Durch die gemeinsamen Beschlisse wurde der
Rabattwettbewerb auf einem bestimmten Niveau (z.B.
40-60 % anstatt 0-10 %) gefiihrt und somit einge-
schrankt.

1901. CRH bringt in ihrer schriftlichen Stellungnahme
vom 6. Oktober 2014 vor, es gabe keine Rabattgruppen
und Rabattspannbreiten. CRH mdchte den Begriff Ra-
battgruppen, durch den Begriff Artikelgruppen ersetzt
wissen, welche sich nach ihrer Funktionalitéat unterschie-
den und nicht nach Rabatten.130°

1902. CRH legt keine Belege fiir diese Vorbringen bei
und widerspricht ihren eigenen Ausflihrungen ihrer
friheren Stellungnahme vom 9. Mai 2012. CRH machte
die folgenden Angaben:

«Die verwendeten Rabattnamen geben jeweils den Uber-
begriff einer Rabatt-Kategorie wieder. Es werden teilweise
weitere Rabattnamen verwendet, wobei sich diese jedoch
in eine der Kategorien einteilen lassen. Gerade unter dem
Uberbegriff «Grundrabatt» werden individuell Rabatte mit
unterschiedlichsten Namen vergeben.

Die angegebenen Rabatte sind Bandbreiten. Sie geben
nicht die durchschnittlich gewahrten Rabatte wieder, son-
dern erfassen die wahrend einem Jahr und in einer Rabatt-
kategorie minimal und maximal gewéhrten Rabatte.»1310

1903. CRH verwendet also am 9. Mai 2012 den Begriff
der «Rabattkategorie» anstelle der von den Wettbe-
werbsbehérden genannten Rabattgruppen. Ferner gibt
CRH selber an, dass die Rabatte in den Rabattgruppen
in «Bandbreiten» angegeben seien, welche die «in einer
Rabattkategorie minimal und maximal gewéhrten Rabat-
te» erfassten. Das Sekretariat verwendete im Gegensatz
dazu im Antrag zum Teil den Begriff Spannbreiten. In-
haltlich besteht kein Unterschied zwischen den von den
Wettbewerbsbehérden verwendeten Begriff der Spann-
breiten und den von CRH angegebenen «Bandbreiten».

1904. Abgesehen von diesem Widerspruch beseitigt das
Vorbringen von CRH die folgenden Tatsachen nicht:
Erstens stltzte sich CRH auf die Stammdatenverwaltung
des SGVSB, die einheitliche Rabattgruppen fir die Mit-

glieder enthielt. Zweitens bestimmte CRH zusammen mit
den anderen SGVSB-Mitgliedern die Einteilung von Pro-
dukten in diese Rabattgruppen.

1905. Die Darlegung Bringhens, sie habe die Rabatt-
gruppen nicht Ubernommen, wurde bereits widerlegt
Rz 393.

(iv)
1906. Insgesamt steht fest, dass die Sortimentskommis-
sion (Bringhen, Gétaz und Richner [beide CHR], Sabag,
ab 2008 Sanidusch als Delegierter der Teampurgrossis-
ten Kappeler und Burgener [vgl. Rz 2026]) auch noch
nach Einflhrung unterschiedlicher Bruttopreise im Jahr
2008 bis mindestens zu Beginn des Jahres 2010 Ein-
fluss auf die Einteilung der Produkte in unterschiedliche
Rabattgruppen und damit der Gewahrung einer be-
stimmten Rabattbandbreite nahm. Dadurch vereinbarten
die Parteien einen Preisbestandteil. Der Beschluss, ein
Produkt als Netto-Artikel zu fiihren, bedeutete, einige
Produkte ohne Rabatt zu verkaufen. Damit wurde der
Endverkaufspreis dieser Produkte vereinbart. Durch die
Zuteilung gewisser Produkte zu einer Rabattgruppe exis-
tierte nicht nur die den Rabattgruppen immanente Ein-
schrankung des Preiswettbewerbs weiter, sondern die
SGVSB-Mitglieder passten die Gruppen gemeinsam
auch laufend den neuen Marktgegebenheiten an.

Beweisergebnis

B.5.5.5 Bruttopreissystem und Nettopreissystem
(i) Beweisthema

1907. Im nachfolgenden wird Beweis daruber gefihrt, ob
neben dem im Sanitdrgrosshandel vorherrschenden
Bruttopreissystem ein alternativ ebenfalls maogliches
Preissystem moglich gewesen ware. Ferner fiihren die
Wettbewerbsbehérden Beweis darlber, ob die SGVSB-
Mitglieder gemeinsam beschlossen haben, das Brutto-
preissystem beizubehalten und nicht auf ein Nettopreis-
system umzusteigen. Schliesslich wird Beweis Uber das
Motiv des Entscheides geflhrt.

(i)
1908. Den Wettbewerbsbehdrden liegen die folgenden
Beweismittel vor:

Beweismittel und Beweiswiirdigung

- Ein Protokoll der Generalversammlung vom
10. Juni 1998;

- ein Protokoll der Kalkulationskommission vom
5. Mai 1999;

- Protokolle des SGVSB-Vorstands vom 2. Juni
1998, 19. Oktober 2005, 7. Dezember 2005,
25. Oktober 2006, 14. Februar 2007, 13. Februar
2008, 16. April 2008, 27. August 2008, 22. Okto-
ber 2008, 3. Dezember 2008, 4. Februar 2009,
20. Mai 2009, 3. Februar 2010;

- Besprechungsberichte der Kooperation Sanitar
Schweiz vom 27. Oktober 2006, 14. Mai 2009,
vom 4. November 2009 und vom 11. November
2011;

1308 Act. 349, Beilagen 2 und 3.
1309 Act. 933, Rz 165 ff.
1310 Act. 224, 3 f. und Anwort auf die Frage 2.
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- die Aussagen von [...] Sabag und [...] Sabag an-
lasslich deren Einvernahmen vom 2. Oktober
2012;

- der Anhang 1 zum Pflichtenheft 2001 der SGVSB-
Sortimentskommission «Aufnahmekriterien in die
Stammdaten» und in die Stammdaten und in die
Kataloge Uberarbeitete Version, gultig ab 2009;

- ein internes Dokument von Sanitas Troesch «Zu-
sammenfassung der Workshop-Resultate Brutto-
preise 2011 vom 4. Marz 2010» und

- eine PowerPoint-Prasentation von Sanitas Tro-
esch mit dem Titel «Konzept Bruttopreissenkung
2012/Rektifikat 1» vom 2. Mai 2011.

1909. Anlasslich der Generalversammlung vom 10. Juni
1998 wurde der damalige SGVSB-Prasident vom Vize-
prasidenten verabschiedet. Der Vizeprasident stellt in
seiner Rede fest, dass zum Zeitpunkt der Wahl des
scheidenden Prasidenten am 24. Juni 1992 «ein neues
Preissystem [...] eingefihrt (Bruttopreis/Funktions-
rabatt)» worden sei."!" Seit 1992 wurden in den Aus-
stellungen und Preiskatalogen Bruttopreise angegeben,
auf welche ein sogenannter Funktionsrabatt an den In-
stallateur gegeben wurde. Gemass Aussagen eines
Sabag-Vertreters [...] richtet sich der Funktionsrabatt
nach der Ausbildung des Installateurs.'3'? Dieses Brut-
topreissystem sollte in der Folge Gegenstand zahlrei-
cher Diskussionen innerhalb des Verbands werden.313

1910. Das Protokoll der Kalkulationskommissionssitzung
vom 5. Mai 1999 halt Folgendes fest:

3. Verkaufspreise durch Hersteller und firmenindividu-
elle Verkaufspreisfindungen

Herr [...] orientiert, dass beim Vorstand unterschiedliche
Meinungen zur alle Idee einer generellen Festlegung der
Verkaufspreise durch die Hersteller gedussert worden sind,
so u. a. die Ansicht, dass die Hoheit der Verkaufspreisge-
staltung — wo immer moglich — beim Handel verbleiben soll-
te, da der Handel sonst zum Spielball der Industrie werde.
[...] gibt den Mitgliedern eine Listung ab, aus der fir jeden
einzelnen der 112 Sanitarhersteller, dessen Produkte in
den Stammdaten verwaltet werden, hervorgeht, welche
Kalkulationen momentan ab den Grosshandels-Basis-
preisen oder ab den Verkaufspreisen gerechnet werden. Im
Vorstand, so [...], ist man auch der Ansicht, dass sich zu-
kinftig individuelle Verkaufspreisfindungen pro Firma, Fir-
mengruppe oder Kataloggruppen durchsetzen werden. Zur
Ertragsoptimierung sei dies eine wiinschbare Abkehr vom
heutigen zentralen System und lasse u. a. auch Kalkulatio-
nen ab den effektiven Grosshandels-Netto-Einstands-
preisen zu.1314

1911. Aus der Protokollstelle folgt, es im SGVSB-
Vorstand verschiedene Ansichten zur Festlegung der
Verkaufspreise durch die Hersteller gab. Der Vorstand
vertrat unter anderem die Ansicht, dass «die Hoheit der
Verkaufspreisgestaltung — wo immer méglich — beim
Grosshandel verbleiben sollte, da der Handel sonst zum
Spielball der Industrie werde.» Wie aus der Protokollstel-
le ebenfalls folgt, bewerkstelligte der Grosshandel es,
die Preishoheit zu bewahren, indem er aus den Gross-
handels-Basispreisen oder Verkaufspreisen der Herstel-
ler einen eigenen Bruttopreis berechnete.

1912. Auch ausserhalb des Verbands wurde der Wech-
sel des Preissystems besprochen, so etwa an einem

Branchentreffen am 2. November 2006 und in der Ko-
operation Sanitar Schweiz am 27. Oktober 2006.7315

1913. Anlasslich einer Vorstandssitzung vom 25. Okto-
ber 2006 meinte der SGVSB-Vorstand noch, dass sich
ein Systemwechsel abzeichne. Der Vorstand hielt fest,
«die Quersubventionierung der Arbeit durch das Materi-
al, wie dies mit dem bisherigen Bruttopreissystem [erfol-
ge], [sei] auf die Dauer nicht haltbar [...]».13'® Ein Vertre-
ter der Sabag [...] meinte zudem, [...] «dass eine
Quersubventionierung von Gross- zu Kleinauftrdgen
aufhéren muss, die Installateure wissen sollten, dass
z.B. ein Moderna nicht (berall gleich teuer ist, der Brut-
topreis jetzt schon bei Sanitas Troesch, Sabag oder
Richner nicht gleich ist und individuelle Preise, wie sie
die Mdébelbranche oder der Kiichenbauer veréffentlicht,
die Zukunft sein muss».'3'7 Der Verbandssekretar fasst
die Diskussion folgendermassen zusammen:

* Endkundenpreise kommen friiher oder spater

» suissetec muss fir die Installateure noch Vorarbeiten
leisten bezlglich der Kalkulation der Installateur-
Dienstleistungen, die ausserhalb des Materialpreises zu
verrechnen sind'318

« die Software-Firmen sind miteinzubeziehen, damit bei
einem Preissystemwechsel die Installateure problemlos
ihre Offerten erstellen konnen.

[...] will bei der suissetec eher etwas Druck zur Konkretisie-
rung einer Preissystemvielfalt machen, um den Marktteil-
nehmern die Méglichkeit zu schaffen, nach freiem unter-
nehmerischem Ermessen das fiir sie geeignete Brutto- o-
der Nettopreissystem zu wéhlen. 1319

1914. Aus der letzten Protokollstelle folgt, dass im Sani-
targrosshandelsmarkt keine freie Preissystemvielfalt
herrschte. Ferner folgt daraus e contrario, dass die Sani-
targrosshandler bis anhin nicht «nach freiem unterneh-
merischem Ermessen das fiir sie geeigneten Brutto-
oder Nettopreissysteme» wahlten.

1915. Am 14. Februar 2007 einigte sich der Vorstand,
ein «Branchenfachgesprdch zum Thema, Nettopreissys-
tem: Was braucht es fiir die Softwarehduser, was be-
deutet es fiir den Installateur und wie werden Stolper-
steine weggerdumt», zu organisieren.'¥0 Das Thema
wurde in der Folge an verschiedenen Vorstandssitzun-
gen traktandiert,’32' wobei sich der Inhalt der Bespre-
chungen den Protokollen nicht entnehmen Iasst. Auch

1311 Act. 354, Protokoll GV 10.6.1998, 14.

1312 Act. 289, Zeile 216.

1313 Act. 354, Protokoll GV 10.6.1998, 5; Act. 358, Vorstandsprotokoll
5/98, 2; Vorstandsprotokoll 5/2005, 623; Vorstandsprotokoll 6/2005,
634.

1314 Act. 351, Protokoll Kalkulationskommission 2/99, 29.

1315 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
27. ktober 2006, 175 f.; Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 689.

1316 Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 689.

1317 Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 689.

1318 Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 689.

1319 Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 690.

1320 Act. 358, Vorstandsprotokoll 1/2007, 713.

1321 Act. 358, Vorstandsprotokoll 1/2008, 784; Vorstandsprotokoll
2/2008, 801; Vorstandsprotokoll 4/2008, 825; Vorstandsprotokoll
5/2008, 839; Vorstandsprotokoll 6/2008, 853; Vorstandsprotokoll
1/2009, 784.
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ausserhalb des Verbands wurde der Wechsel des Preis-
systems besprochen, so etwa an einem Branchentreffen
am 2. November 2006."322

1916. Anlasslich der Generalversammlung vom 22. Juni
2007 besprach der SGVSB das Thema der Brutto- und
Nettopreise:

Auch das Thema «Bruttopreis-Nettopreise» hat die Sani-
tarfachhandler 2006 erneut beschaftigt. Zusammen mit
Herstellern und Vertretern der Kundenverbande suissetec
und VSSH wurden Branchentagungen durchgefiihrt und
Auslegeordnungen gemacht. Der Prasident ist der Ansicht,
dass sich die Einsicht weiter verstarkt hat, dass ein zu ho-
hes Katalogpreisniveau die Wettbewerbskraft gegentber
anderen Absatzkanédlen schwéacht und einem Verstandnis
fur die klare Trennung von Apparate-Lieferung und den
Montageleistungen des ausfiihrenden Gewerbes Platz ge-
macht hat.

Bereits vor einem Jahr hat der Président daraus den
Schluss gezogen, dass diese Einsicht unweigerlich zu Ver-
anderungen in den Preissystemen fihren wird. In all die-
sen Gesprachen wurde aber immer betont, dass solche
Entscheide allein in der Hand der Verbandsmitglieder lie-
gen und nicht vom Verband aus diktiert werden kénnen.
Der Prasident ist Uberzeugt, dass in dieser Frage schon
bald Taten folgen werden. Man werde sich bemuhen, dass
auch die Kunden auf einen solchen Schritt vorbereitet
sind.1323

1917. Aus diesem Auszug der Generalversammiung
folgt erstens, dass das Thema der Brutto- und Netto-
preissysteme auf breiter Ebene im Verband sowie mit
Herstellern und Sanitarinstallateur-Verbandsvertretern
diskutiert worden war. Zweitens steht fest, dass der Pra-
sident davon ausging, dass sich das Preissystem andern
wurde. Drittens glaubte der Président, dass hohe Brutto-
preise die Wettbewerbskraft des dreistufigen Absatzka-
nals gegenlber anderen Absatzkanadlen schwachen
wurde.

1918. Anlasslich der Generalversammlung vom 20. Juni
2008 diskutierten die SGVSB-Mitglieder das Brutto- und
Nettopreissystem erneut:

Preispolitik

[...] Bringhen wiinscht, dass die Problematik der riesigen
Preisdifferenzen auf dem Schweizerischen Sanitarmarkt mit
hoher Dringlichkeit angegangen wird. Dabei waren durch
die einzelnen Sanitarfachhé&ndler Nettopreise in Erwdgung
zu ziehen.

Prasident [...] informiert, dass es kein Geheimnis ist, dass
er sich seit Jahren fiir einen Wechsel zum Nettopreissys-
tem einsetzt und in vielen Gremien Diskussionen flhrt. Je-
doch bendtige es fiir die Durchsetzung eines Systemwech-
sels Mut und vor allem weitsichtige Unternehmer. Auf kei-
nen Fall kdnne ein Wechsel Verbandsaufgabe sein, jede
Firma muss flr sich selber entscheiden. Niemand kann den
Mitgliedern vorschreiben, wie sie rechnen sollen.

[...] Bringhen will die Meinung in diesen Kreisen héren. Fur
[...] Kappeler ist es ausser Frage, dass ein Systemwechsel
von einem der drei Grossen durchgefiihrt werden muss.
Der riesige Mehraufwand ist fir Kleinunternehmer undenk-
bar. Auch seien seine Kunden anders gegliedert und die
Problematik stelle sich nicht in gleicher Weise. [...] orien-
tiert, dass im teamPur grundséatzlich immer die hochst posi-
tionierten Verkaufspreise gefuhrt werden. [...] verweist auf
die Grenzregion des Kantons Tessin zu ltalien hin. Hier
herrsche eine andere Realitét; die Leute wollen Rabatte

sehen, grosse Rabatte. Er kénne sich ein Nettopreissystem
fur den Kanton Tessin nicht vorstellen. [...] bestatigt die
verschiedenen Preise je nach Region. Die Vielfalt der Prei-
se bedeutet jedoch auch, dass jeder Anbieter selber ent-
scheiden kann, wie er sein Angebot gestalten will. [...] teilt
die gedusserte Meinung von [...]. Immer wieder stellt er
fest, dass nicht alles nur Gber Rabatte lauft, sondern er bei
guten Dienstleistungen auch eine Treue zum Handler fest-
stellen kann. Gestltzt auf die Aussagen von Aussen-
dienstmitarbeitern, welche im Raum Zirich bald einen Ra-
batt von 50 % konstatieren, ist [...] Uberzeugt, dass sich
etwas tun wird. Es fragt sich nur, wo der grosste Wider-
stand ist, intern oder extern.

Abschliessend weist der Sekretar darauf hin, dass dank der
neuen Software in Thun, jedes Mitglied seine unternehme-
rische Funktion wahrnehmen kann. Bereits heute ist es
mdglich, in Thun seinen eigenen Firmenkatalog mit indivi-
dueller Preisgestaltung zu bestellen.

1919. Aus dieser Protokollstelle geht erstens hervor,
dass sich [...] Bringhen, der Verbandsprasident und
Richner-Mitarbeiter [...], [...] Sabag [...] Kappeler, [...]
Innosan, [...] Burgener und [...] Gétaz, der Datenver-
antwortliche des SGVSB [...] aktiv an der Diskussion
teilnahmen. Zweitens geht aus der Diskussion hervor,
dass Bringhen die Meinungen zu diesem Thema hdren
wollte. Drittens geht aus dem Protokoll hervor, dass sich
Kappeler, Burgener und Cocciolo gegen einen Wechsel
zu einem Nettopreissystem aussprachen, wahrend
Bringhen und Richner einem solchen Nettopreissystem
zugeneigt gewesen waren. Aus dem Protokoll geht her-
vor, dass ein Meinungsbildungsprozess im SGVSB im
Gange war. Schliesslich steht fest, dass die Idee eines
Systemwechsels innerhalb des SGVSB auf Widerstand
stiess, was der dieser Satz beweist: «Es fragt sich nur,
wo der grésste Widerstand ist, intern oder extern.»

1920. Das Protokoll der Sitzungen der Kooperation Sani-
tar Schweiz vom 14. Mai 2009 enthalt diese Passage:

In der anschliessenden Diskussion wir vor allem von Be-
wegungen im dreistufigen Vertriebsweg gesprochen. [...]
fihrt aus, dass es in diesem Bereich die «reine Lehre»
nicht mehr gibt. Die Teilnehmer der Sitzung kommen zum
Schluss, dass ein Beharren auf dem Brutto-Preis-System
nicht Modell sein kann fir die (geforderte) Flexibilitat auf al-
len Stufen. Korrekturen werden sich im Markt automatisch
ergeben. Es stellt sich hier einzig die Frage nach flankie-
renden Massnahmen. 1324

1921. Aus der summarischen Zusammenfassung der
Diskussion folgt, «dass ein Beharren auf dem Brutto-
Preis-System nicht Modell sein» kdnne «fiir die (gefor-
derte) Flexibilitdt auf allen Stufen. Korrekturen [wiirden]
sich im Markt automatisch ergeben. Es [stelle] sich hier
einzig die Frage nach flankierenden Massnahmen.» Im
Rahmen des Kooperationsrates ging der Meinungsbil-
dungsprozess, welcher bereits anlasslich der SGVSB-
Generalversammlung eingeleitet wurde, weiter.

1922. Dem Protokoll der SGVSB-Vorstandssitzung vom
20. Mai 2009 ist die nachfolgende Textstelle zu entneh-
men:

1822 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
27. Oktober 2006, 175 f.; Act. 358, Vorstandsprotokoll 4/2006, 689.

1323 Act. 354, 151.

1324 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
14. Mai 2009, 210.
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11. Diverses, Pendenzen
Bruttopreise - Nettopreise

An der Kooperationssitzung vom 14. Mai 2009 hat sich
einmal mehr gezeigt, dass die von der Handelsstufe her-
ausgegebenen Kataloge mit Bruttopreisangaben, also Prei-
se, zu denen der Handel gar nicht verkaufen will, ein unge-
Iostes Problem darstellt. Faktisch werden diese Kataloge
fir den Installateur herausgegeben. Im heutigen Marktum-
feld wird dies immer mehr als hemmender Aspekt beurteilt.

[...] pladiert seit langem flr transparente Nettopreise. [...]
hingegen ist iberzeugt, dass der Kunde Rabatte sehen will
und [...] sieht den Weg Uber ein vermehrtes Kooperieren
mit dem Verband der Sanitérinstallateure.

[...] und [...] informieren, dass genau das der Grund ist,
weshalb es so wichtig ist, dass der Handel an den zwei Mal
im Jahr stattfindenden Kooperationssitzungen bei der suis-
setec in Zlrich auch zahlreich vertreten ist. [...] und [...]
werden gebeten, den Termin fir die nachste Kooperations-
sitzung vom 4. November 2009 vor zu merken. 1325

1923. Daraus ist ersichtlich, dass der SGVSB-Prasident
und Richner-Mitarbeiter [...], [...] Sabag, [...] Gétaz und
[...] SGVSB 20. Mai 2009 erneut das Thema Bruttoprei-
se und Nettopreise diskutierten. Es folgt aus dem Proto-
koll, dass Sabag und Gétaz der Systemanderung kritisch
gegeniberstehen. Der Verbandssekretar wies darauf
hin, es sei wichtig an den zwei Mal im Jahr stattfinden-
den Sitzungen des Kooperationsrates teilzunehmen und
bat die Vorstandsmitglieder sich den Termin des 4. No-
vembers 2009 vorzumerken.1326

1924. Der Besprechungsbericht der Kooperationsratssit-
zung vom 4. November 2009 halt fest:

Kontrovers wird die Frage diskutiert, ob anstelle von Brut-
topreisen Nettopreise fir den Sanitarfachkanal vorteilhafter
waren. Von Installateurseite wurde angeregt zu prifen, ob
in den Ausstellungen auch «Mitnahmepreise» angeschrie-
ben werden sollten, die einem Vergleich mit den Baumark-
ten standhalten. Von anderer Seite wurde darauf hingewie-
sen, dass die Preise und Dienstleistungen immer transpa-
renter werden flr die Kunden und auch aktiv in Foren aus-
getauscht werden bspw. auf www.hausbau-forum.ch.1327

1925. Gemass dem Deckblatt des Besprechungsbe-
richts nahmen nebst Vertretern des Sanitar Clubs
Schweiz (SCS) und dem Verband Schweizerischer Ar-
maturenfabriken (URS) und des Installateur-Verbands
Suissetec, [...], Prasident SGVSB/Richner (CRH), [...],
SGVSB/Gétaz (CRH), [...], SGVSB/ Sabag, [...], SGVSB
(Protokoll) und [...], Sanitas Troesch teil. Aus der sum-
marisch zusammengefassten Diskussion folgt, dass
branchenweit «kontrovers» iber die Anderung vom Brut-
topreissystem zu einem Nettopreissystem diskutiert
wurde. Anlasslich derselben Sitzung wurde wie bereits
bewiesen, die Bruttopreissenkung durch den Sanitar-
grosshandel diskutiert (vgl. B.5.2.4.2(ii)b, Rz 1261 ff.).

1926. Aus den nachfolgenden Protokollen ist ersichtlich,
dass der Wechsel vom Bruttopreissystem zu Nettopreis-
system nicht mehr Gegenstand der Vorstandssitzungen
war, nachdem das Thema wahrend drei Jahren an 19
Vorstandssitzungen traktandiert worden war.1328

1927. Aus den aufgezahlten Beweismitteln ist ersichtlich,
dass die SGVSB-Mitglieder einen Meinungsbildungspro-
zess mit Bezug auf die Einflhrung eines Nettopreissys-
tems durchliefen. Es steht fest, dass Kappeler, Burgener

und Innosan einem Wechsel kritisch gegentberstanden,
auch Sabag und Gétaz standen im Jahr 2009 einem
Wechsel kritisch gegenlber. Als schliesslich eine
Marktweite Bruttopreissenkung im Umfang von rund
20 % von Sanitas Troesch am 9. September 2009 kom-
muniziert und anlasslich am 4. November 2009 eine
deutliche Senkung bestatigt wurde, diskutierten die
SGVSB-Mitglieder nicht mehr Uiber einen solchen Wech-
sel. Auch wenn kein formeller Beschluss verbrieft ist,
folgt daraus im Gesamtkontext, dass die SGVSB-
Mitglieder (bereingekommen waren, keinen System-
wechsel zu vollziehen.

(iii)
1928. Sabag, CRH ausserten sich nicht zu diesem
Sachverhaltsabschnitt.

Stellungnahmen der Parteien

1929. Burgener, Kappeler und Sanidusch anerkennen
die Sachverhaltsdarstellung im Grundsatz. Sie bringen
vor, keinerlei Wissen Uber Gesprache im Vorstand ge-
habt zu haben. Sie seien auch nicht mit Protokollen be-
dient worden. Solche Themen seien auch an den Gene-
ralversammlungen nicht traktandiert gewesen.329

1930. Diese Vorbringen treffen nicht zu. Es sei auf die
oben aufgefiihrten Protokolle hingewiesen (vgl. Rz 1916,
1918).

1931. Der SGVSB anerkennt, dass im Rahmen des Vor-
stands Uber die verschiedenen Preissysteme gespro-
chen worden sei. Es sei jedoch kein Beschluss gefasst
worden beim Bruttopreissystem zu verbleiben oder ein
Wechsel zu einem Nettopreis-System herbeizufiihren.
Dies ergebe sich aus den Protokollen und Parteiaussa-
gen. «Ein gemeinsamer Beschluss in dieser Richtung
ware auch rechtlich und sachlich gar nicht méglich.» Es
sei offenkundig, dass jeder Sanitarfachhandler nach
eigener unternehmerischer Einschatzung entscheide,
welche Preise er in welchem Preissystem auf dem Markt
anbiete. 1330

1932. Die Argumente des SGVSB sind unbelegt und
widersprechen den aufgezeigten Fakten. Zudem sind die
Vorbringen nicht nachvollziehbar. Es ist nicht ersichtlich,
weshalb der SGVSB wahrend dreier Jahre Uber einen
Preissystemwechsel verbandsintern diskutieren sollte
und zudem im Rahmen der Kooperation Sanitar
Schweiz, wenn er nicht eine branchenweite Lésung an-
gestrebt hatte. Da ab 2009 eine branchenweite Losung
(Bruttopreissenkung im Umfang von 20 %) in Aussicht
stand, bedurfte es keiner weiteren Diskussionen im Ver-
band. Auf diese Weise waren die Anhanger des Netto-
preissystems also auch die Anhanger des Bruttopreis-

1325 Act. 358, 892.

1326 Act. 358, Vorstandsprotokoll 3/2009, 892.

1827 Act. 356, Besprechungsbericht Kooperation Sanitar Schweiz,
4. November 2009, 215 f.

1828 Act. 358: 2006: 15. Februar, 24. Mai, 23. August, 25. Oktober,
6. Dezember 2006 (649, 661 f. 676, 689, 701), 2007: 14. Februar,
18. April, 23. Mai, 22. August, 24. Oktober, 5. Dezember (712, 724,
735, 744, 747, 760 f., 772; 2008: 13. Februar, 16. April, 21. Mai,
27. August, 22. Oktober, 3. Dezember (784, 801, 809, 825, 839, 853);
2009: 4. Februar, 20. Mai (865, 892).

1329 Act. 875 Rz 16 f., Act. 876 Rz 16 f., Act. 877 Rz 16 f.

1330 Act. 874, 13.
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systems zufriedengestellt. Die Bruttopreise naherten
sich durch die Senkung den Nettopreisen an, gleichzeitig
konnten die Sanitargrosshandler aber immer noch Ra-
batte gewahren.

(iv)
1933. Es ist bewiesen, dass der SGVSB und seine Mit-
glieder (damals noch mit Sanitas Troesch) das Brutto-
preissystem etwa 1992 branchenweit einfihrten. Ferner
ist bewiesen, dass die Hoheit der Verkaufspreisgestal-
tung, wenn mdglich beim Grosshandel verbleiben sollte.
Einige Marktteilnehmer betrachteten individuelle Preise,
wie sie die Mébelbranche oder Kiichenbauer veréffent-
lichten, als die kiinftige Preissetzung im Markt fir Sani-
targrosshandel.

1934. Es ist beweisen, dass der SGVSB und seine Mit-
glieder einen Wechsel vom Bruttopreissystem auf ein
Nettopreissystem verschiedentlich diskutierten. Die Be-
furworter des Nettopreissystems hielten den Wechsel fur
moglich. Der Wechsel des Systems hatte marktweit er-
folgen sollen. Die SGVSB-Mitglieder kamen Ende 2009
Uberein, dass sie keinen Systemwechsel vollziehen wiir-
den.

Beweisergebnis

B.5.5.6 Verbandsinterne gemeinsame Anpassung
der Basisrichtpreise

(i) Beweisthema

1935. In diesem Abschnitt fihren die Wettbewerbsbe-
horden Beweis dartiber, ob der SGVSB fir seine Mit-
glieder eine automatische Bruttopreisanpassung in den
Stammdaten vorgenommen hat, sobald ein Hersteller
seine Preise gegenliber den Sanitargrosshandlern an-
passte. Ferner wird Beweis dartber gefihrt, ob die An-
passung der Bruttopreise im gleichen Umfang fiir samtli-
che SGVSB-Mitglieder erfolgte.

(ii)
1936. Den Wettbewerbsbehoérden verfligen tber

- Protokolle der Sitzungen des SGVSB-Vorstands
vom 20. August 2003 und 20. April 2005;

- samtliche dreiundvierzig Sitzungsprotokolle der
Sortimentskommission zwischen 2006 bis 2011;

Beweismittel und Beweiswiirdigung

- ein Sitzungsprotokoll der im Jahr 2011 geschaffe-
nen Kommission fir Datenmanagement und
Technik vom 18. August 2011;

- ein Sitzungsprotokoll der SGVSB-Kalkulations-
kommission vom 11. Marz 1999;

- Schreiben der SGVSB-Datenverwaltung aus dem
Jahr 2011 zur Erhebung der Preise fir das Jahr

Kalkulationsfaktor gy ‘
Kalkulationsfaktor ¢y,
Kalkulationsfaktor g nghen
Kalkulationsfaktor raom

WP [Werkpreis) X

2012 bei den Sanitarherstellern und die dazuge-
horigen Antworten;

- eine E-Mail-Kette zwischen [...] Sabag, [...] Rich-
ner und dem SGVSB-Datenverantwortlichen [...]
vom 2. bzw. 5. September 2011;

- die Beilage 6 zur SGVSB-Artikelverwaltung, Kal-
kulation von Bringhen, Sabag, CRH und den
Teamgrossisten (Burgener, Kappeler, Sanidusch);

- die Beilage 1 zur Verbandspreisliste bzw. zur
SGVSB-Artikelverwaltung, Kalkulation von Sanita-
ren Artikeln von 2000-2011;

- sowie Aussagen vom SGVSB-Datenverant-
wortlichen [...] vom 11. Oktober 2012, vom ehe-
maligen SGVSB-Datenverantwortlichen [...] vom
3. Oktober 2012 und vom CEO von Sanidusch [...]
vom 9. Oktober 2012.

1937. Zur Erinnerung sei vorab der bewiesene Sachver-
halt zur Stammdatenverwaltung (vgl. die Ausflihrungen
unter B.4.5.3.2, Rz 362 ff.) noch einmal erwahnt:

1938. Der Verband fiuhrt bis heute die Preisstammdaten
weiter. Die Teamprodukte, welche alle SGVSB-
Mitglieder gleichermassen fiihrten, verfligten Gber den
identischen Basispreis. Diese Basispreise konnten emp-
fohlene Herstellerverkaufspreise sein oder sogenannte
Werkpreise.'33' Ausgehend vom Basispreis bestimmte
der Verband bis und mit 2007 den Kalkulationsfaktor, mit
welchem die Basispreise zu multiplizieren waren, um auf
diese Weise den Bruttopreis zu ermitteln, der in den
Preiskatalogen aufgenommen wurde (vgl. dazu auch
Rz 353 ff.). Ab 2008 unterschied sich der Kalkulations-
faktor von CRH, Sabag, Bringhen und den Teampur-
Mitgliedern (Innosan, Kappeler, Sanidusch, Burgener,
San Vam, Spaeter).'332 Jedes Mitglied bestimmte damit
seine Bruttopreise individuell.'333 Einzig der Teampur-
Katalog verfligte Uiber einen fir alle Teampur-Grossisten
einheitlichen Kalkulationsfaktoren. CRH, Sabag und
Bringhen kommunizierten jeweils im August'334 des lau-
fenden Jahres (n) ihre Kalkulationsfaktoren fir das
kommende Jahr (n+1). Fir die Teampur-Grossisten
wurde der Kalkulationsfaktor durch die Sortimentskom-
mission beschlossen (vgl. 2011). Das Sekretariat des
Verbands multiplizierte nun die Basispreise in den
Stammdaten mit den ihm mitgeteilten individuellen Kal-
kulationsfaktoren, um so den Bruttopreis der Grosshand-
ler zu eruieren. Dies funktionierte jedoch nur fir diejeni-
gen Lieferanten, welche dem Verband Werkpreise
kommunizieren. Also:

HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) cpy

HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) s;ps¢
= HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) g/ingnen
HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) teom

1831 Act. 353, KDT-Protokoll 05/2011, 782, 6.2.1.
1332 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 06/2007, 462, Punkt 7.2.
1333 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 05/2011, 782.

1334 Act. 352, Protokolle Sortimentskommission 06/2007, 07/2007,
04/05/2008, 06/2008, 05/2009, 06/2009, 04/2010, 05/2010, 06/2010,
462, 472, 535, 544, 618, 631, 704, 714, 727.
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1939. Gab der Hersteller einen empfohlenen Hersteller-
verkaufspreis an, kalkulierte der Verband selbst einen
Werkpreis, um ausgehend von diesem den Bruttopreis
(=Handelspreis/ Katalogpreis) zu berechnen. Zuerst
wurde ein fiktiver Werkpreis berechnet. Dazu zog der

1. Schritt

HPF Basisrabatt

(Herstellerverkaufspreis)
2. Schritt

Kalkulationsfaktor cqy
Kalkulationsfaktor ¢ p.,
Kalkulationsfaktor ginghen
Kalkulationsfaktor ..,

Wp [Werkpreis) X

1.8 Kalkulations-Schema «von oben» (Werkspreisfin-
dung ab Handelspreis)

1.8.1 Alilgemeines

Die Preisangaben basieren auf den von der Industrie ver-
offentlichten Verkaufspreislisten. In der Regel gewahrt da-
bei die Industrie der Sanitarfachhandelsstufe «Vollsorti-
menter» Rabatte, die dem Margenzuschlag der Kalkulation
«von unten» entsprechen, zudem erfolgt die Lieferung
franko Domizil und es wird ein Skonto von 2 % innert 30
Tagen gewahrt.

1.8.2 Basis-Rabattsatze

Folgende gerundete Rabattsatze entsprechen den wich-
tigsten Margen-Zuschlagsfaktoren bei der Kalkulation «von
unten»

1940. Wie die Passage «/n der Regel gewéhrt dabei die
Industrie der Sanitdrfachhandelsstufe «Vollsortimenter»
Rabatte, die dem Margenzuschlag der Kalkulation «von
unten entsprechen» zeigt und die Passage «Folgende
gerundete Rabattsédtze entsprechen den wichtigsten
Margen-Zuschlagsfaktoren bei der Kalkulation <von
unten>» zeigen, dass die empfohlenen Herstellerver-
kaufspreise bzw. die Werkpreise gemein war, dass sie
nicht die tatsachlichen Grosshandler-Netto-Einstands-
preise wiederspiegelten,’33” sondern eine Mindestmarge
enthielten. Das heisst, selbst wenn der Grosshandler
den Hoéchstrabatt einer gewissen Umsatzkategorie ge-
wahrte, verblieb ihm ein Restumsatz bzw. eine Min-
destmarge. Dies bestatigt eine Debatte der Sortiments-
kommission vom 6. April 2011: Die Kommissionsmitglie-
der behandelten einen Vorschlag des SGVSB-
Sekretariats, wie die Bruttopreise kunftig in den SGVSB-
Stammdaten verwaltet werden kénnten:

BVP-Fabrikant
EKP Fabrikant

SKP kalkuliert (d.h. theoretische Mini-
malmarge entfallt)

Basis neu:

Kalkulation neu BVP x Faktor durch jeweilige Mitglieder-

firma festgelegt (z. B. x 1.05 etc.)

Verband vom empfohlenen Herstellerverkaufspreis ei-
nen Basisrabatt ab. Der Betrag des Basisrabatts war fir
jedes SGVSB Mitglied identisch. Ausgehend vom so
berechneten Werkpreis ermittelte der Verband schliess-
lich den Bruttopreis:'335

= WP

(Werkpreis)

HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) cqy
HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) sop.s
HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) aingnen
HP (Handelspreis=Bruttopreis=Katalogpreis) 1oam

31.0 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 1.4500
32.0 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 1.4700
33.5 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 71.5000
35.0 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 1.5400
36.0 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 1.5600
39.4 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 1.6500
44.0 % entspricht dem Kalkulationsfaktor 71.8000"336

[..]

EKP x Faktor durch jeweilige Mitglieder-
firma festgelegt (z. B. x 1.75 etc.)

Die Mitglieder der Sortimentskommission beschliessen ein-
stimmig die neue Kalkulation so rasch als méglich umzu-
setzen. Das Sekretariat wird die erforderlichen Massnah-
men einleiten und eine Umsetzung ab der Preiserhebung
fur 2012 vorsehen.

Fir die wenigen Hersteller, die keine Brutto-Verkaufspreise
referenzieren muss noch eine Ldsung gefunden wer-
den.1338

1335 Act. 432.01 bis Act. 435.04.

1336 Act. 426, z.B. 3 (Punkte 1.8.1. und 1.8.2.), 7 (Punkte 1.6.1. und
1.6.2.), 31 (Punkt 1.5.2.).

1337 Vgl. bereits die Aussage von [...] am 5. Mai 1999, wonach «die
individuelle Verkaufspreisfindung zur Ertragsoptimierung [fiihre und]
[...] eine wiinschbare Abkehr vom heutigen zentralen System [sei] und
[...] u. a. auch Kalkulationen ab den effektiven Grosshandels-Netto-
Einstandspreisen zuflasse]»; Act. 351, Protokoll Kalkulationskommissi-
on 2/99, 19. D.h., die Berechnungsbasis der Bruttopreise lag hdher als
der tatsachliche Einkaufspreis. Ausgehend von der Berechnungsbasis
wurden auch die Hochstrabatte bestimmt, so dass automatisch eine
Mindestmarge bestand; Act. 351, Protokoll Kalkulationskommission
2/99, 19.

1338 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 02/2011, 757.
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1941. Wie aus dem Protokoll folgt, kalkulieren die
SGVSB-Mitglieder auch mit Hinblick auf das Jahr 2012
ausgehend vom empfohlenen Bruttoverkaufspreis des
Fabrikanten (BVP) oder dem Einkaufspreis eines jeden
beim Fabrikanten (EKP). Je nachdem welcher Basis-
preis der Berechnung zu Grunde gelegt wurde, fiel der
Kalkulationsfaktor tiefer (Basispreis=BVP) oder hoher
(Basispreis=EKP) aus. Beide Kalkulationsmethoden
enthielten eine Minimalmarge. Lediglich bei der Berech-
nungsmethode mit dem SKP entfiel die Minimalmarge.

1942. Anderten nun die Hersteller ihre Preise gegeniiber
den Sanitargrosshandlern, passte das Sekretariat des
SGVSB die Basispreise automatisch an. Dabei gab es
zwei Konstellationen, welche das Sekretariat zu einer
automatischen Basispreisanpassung veranlassten. Ent-
weder passte es a) im Rahmen einer jahrlichen ordentli-
chen Preiserh6hungsrunde die Basispreise an oder es
nahm b) unterjahrige ausserordentliche Preiserhéhun-
gen vor.

1943. a) Die ordentlichen Preiserhdéhungsrunden wurden
folgendermassen durchgefiihrt: Das Sekretariat des
SGVSB lancierte jedes Jahr zwischen Ende August und
Anfang September eine sogenannte «Preiserhebungs-
runde» bei samtlichen Herstellern von Sanitarartikeln.33°
Die Sanitarhersteller meldeten dabei ihre giiltigen Preise
fur das kommende Jahr bis spatestens Ende September
dem Sekretariat des SGVSB mit.’34° Die von den Her-
stellern gemeldeten Preise wurden dann vom Sekretariat
in die Stammdaten als Basispreise eingefligt.

6. Preise 2012

6.1 Preiserhebung Lieferantenpreise 2012

6.1.1 Umfrage Preissystem 2012

Die Mitglieder der Kommission wurden im Vorfeld mit den
Umfrageresultaten bedient. Die Resultate sind jedoch nicht
sehr aussagekraftig ausgefallen.

6.1.2 Durchfiihrung Preiserhebung

Die jahrliche Preiserhebungsrunde fir die Lieferanten-
Basispriese 2012 wird termingerecht per 1. September
2012 lanciert. Abgabetermin fiir die neuen Preise ist der
24. September 2011. Die neuen gultigen Basispreise fir
2012 werden bis spatestens 21. Oktober in der SGVSB-
Stammdatenverwaltung bearbeitet sein. 341

1944. Der Verband vollzog zwischen Januar bis Sep-
tember monatlich Korrekturlaufe,'34? wobei nicht samtli-
che Korrekturen die Bruttopreise betrafen, sondern auch
technische Details. Nach September wurden «keine
Updates mehr durchgefiihrt, da in dieser Zeit die jahrli-
chen Preiserhebungen/-Mutationen bearbeitet wlujrden
fiir die Katalogproduktion fiir die team-Printwerke mittels
Datenmehrfachnutzung.»1343

1945. b) Wahrend des Jahres gab es verschiedentlich
ausserordentliche Preisveranderungen,’3#4 welche vom
Verbandssekretariat automatisch in die Stammdaten
Ubernommen wurden. So vermeldete der zustdndige
SGVSB-Mitarbeiter im Rahmen der Sitzungen der Sor-
timentskommission beispielsweise folgendes:

Die im Juli 2006 eingehenden Informationen von Sanitar-
herstellern betreffend ausserordentliche Preiserhéhungen
werden laufend bearbeitet und mit dem nachst mdglichen
Korrekturlauf Gbermittelt. 134

7.1. Ausserordentliche Materialteuerungs-Zugschlédge

Nachfolgende ausserordentliche Preiserhdhungen von Sa-
nitdrhersteller, sind dem alle Sekretariat gemeldet worden:

-KWC 3,1 % ab 15. Mai 2006 (bereits bearbeitet)
-Similor 2,95 % ab 15. Mai 2006 (bereits bearbeitet)
Group

-Inda SA 6 % ab 1. Juni 2006 (bereits bearbeitet)
-Keuco 4,8 % ab 1. Juni 2006 (bereits bearbeitet)
GmbH & Co.

KG

-Nussbaum 4,4 % (Armaturen) (bereits bearbeitet)
AG ab 1. Juni 2006

2,6 % (Messing/Kufper Produkte)

-Bodenschatz 5,6 % ab 1. Juli 2006
AG

-Grohe 5 % ab 1. Juli 2006
Switzerland SA

-Hans Hafner (keine Angaben) ab 1. Juli 2006
AG

-Neoperl AG 3,9 % ab 1. Juli 2006
5 % (messinglastige Art,)

-Sam Schulte 5 % ab 1. Juli 2006
SA

-Nikles AG

(bereits bearbeitet)

(bereits bearbeitet)

(differenzierte Angaben) ab 1. August 2006

Die Bekon-Koralle AG teilt jedoch eine generelle Preissen-
kung fiir die Duschenabtrennungen Twiggy Top mit, welche
ab 1. Juni 2006 in Kraft tritt. Es betrifft im Einzelnen die
SGVSB-Nummern 162 341-348, 162 357-360 und 162
371-376. Die Preissenkungen wurden bereits bearbeitet
(Hervorhebung durch die Verfasser).1346

1946. Ausserordentliche Preiserhéhungen konnten meh-
rere Male im Jahr vorkommen. 347

1947. Ein weiteres Beispiel vom 10. Februar 2010 zeigt,
dass die Sortimentskommission nicht nur die Héhe der
jeweiligen Preisanpassungen bestimmte, sondern auch
zugleich den Zeitpunkt:

1339 Act. 306, Zeile 15 ff.; Act. 290, Zeile 15 ff.; Act. 372.43.

1340 Act. 353, Protokoll Sortimentskommission 06/2008, 544, Punkt 7.1.
1341 Act. 353, KDT-Protokoll 05/2011, 782, 6.2.1.

1342 Act. 358, Vorstandsprotokoll 2/2005, 589.

1343 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 2/2002, 87.

1344 ygl. etwa sie Ausflhrungen bei Act. 352, Protokoll Sortiments-
kommission 02/2007, 428, Punkt 3.1.

1345 Act. 353, Protokoll Sortimentskommission 04/2006, 12.

1346 Act. 353, Protokoll Sortimentskommission 02/2006, 369, Punkt
7.1.; vgl. fur weitere Beispiele die Protokolle der Sortimentskommissi-
on, 04/ und 05/2008, 534, Punkt 7.1, 7.2; 06/2008, 544, Punkt 7.4;
03/2009, 598, Punkt 7.2; 01/2010, 658, Punkt 4.10; 03/2010, 686,
Punkt 4.1 und 01/2011, 749, Punkt 7.

1347 vgl. z.B. Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 02/2006, 359;
Protokoll Sortimentskommission 04/2006, 383; Act. 352, Protokoll
Sortimentskommission 03/2007, 440; Protokoll Sortimentskommission
04-05/2007, 453 f. (inkl. Eurowechselkurs); Protokoll Sortimentskom-
mission 06/2007, 463; Sortimentskommission 01/2011, 742, 749.
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6. Informationen liber Preisentwicklung

Mit Schreiben vom Januar 2010 hat die Geberit Vertriebs
AG eine ausserordentliche Preisanpassung auf das Frih-
jahr 2010 fur Geberit AquaClean Produkte mitgeteilt. Die
Preisanpassung erfolgt fir den Handel per 1. Februar
2010. Die unverbindlichen Richtpreise fiir die Endkunden
werden per 1. Marz angepasst. Die Sortimentskommission
beschliesst, diese Preisanpassungen per 1. April 2010 in
der SGVSB-Stammdatenverwaltung vornehmen zu las-
sen.1348

1948. [...] Sanidusch erklarte zu diesem Protokollaus-
schnitt anlasslich seiner Einvernahme vom 9. Oktober
2012, diese Senkung sei verzogert weitergegeben wor-
den, damit die Lager hatten abgebaut werden kénnen.
Dies habe vor allem «die Grossen (z.B. Sabag oder
CRH) betroffen», Sanidusch hatte selber keine grossen
Lager gehabt. 349

1949. Das Protokoll der Sortimentskommission vom
15. Juni 2010 enthalt die nachfolgende Aussage:

6.1 Ausserordentliche Preisanpassung Geberit Duofix
und GIS

Aufgrund der Entwicklung des Wechselkurses CHF/EUR
zwischen dem Euroraum und alle der Schweiz hat die Ge-
berit Vertriebs AG eine ausserordentliche Preisanpassung
in den Sortimenten Duofix und GIS per 1. Juni 2010 vorge-
nommen. Die Kommunikation der unverbindlichen Installa-
teur-Richtpreise erfolgt jedoch mit einer dreimonatigen Ver-
zbgerung per 1. September 2010.

Die SGVSB-Sortimentskommission beschliesst, diese aus-
ser[or]dentliche Preisanpassung, die alle mehrheitlich zu
Preissenkungen fiihrt per 1. September 2010 in der
SGVSB-Stammdatenverwaltung vornehmen zu lassen. Mit
Ausnahme der wenigen Artikel mit geringen Preiserhdhun-
gen, welche bereits per 1. Juni 2010 vorgenommen worden
sind.

Die Mitglieder der Sortimentskommission werden gebeten
allfallige Korrekturen bei den Gruppen individuellen Koeffi-
zienten bis spatestens 15. Juli 2010 dem Sekretariat zu
melden.13%0

1950. Aus dieser Textstelle geht hervor, dass die aus-
serordentliche Preisanpassung vom SGVSB mit einer
dreimonatigen Verzégerung eingefihrt wurde. Das be-
deutet, die Sortimentskommission beschloss, den
Wechselkursvorteil erst verspatet weiterzugeben. Auf
diese Weise konnten die SGVSB-Mitglieder Lagerbe-
stdnde mit den alten hdheren Preisen abbauen, bevor
die neueren tieferen Preise eingefihrt wurden. Im Ge-
gensatz dazu Uberwalzten die SGVSB-Mitglieder Preis-
erhéhungen der Hersteller sofort. Diese Schlliisse besta-
tigte [...] Sanidusch anlasslich seiner Einvernahme vom
7. November 2013 ausdrlcklich: «Preissteigerung wird
sofort umgesetzt, Preissenkung 3 Monate spéter, das ist
fiir den Lagerabbaux .13

1951. Schliesslich zeigt die E-Mail des SGVSB an die
Sortimentskommission ([...] CRH, [...] CRH, [...] Sabag,
[...] Bringhen, [...] Sanidusch, [...] CRH) vom 2. Septem-
ber 2011, dass die neuen Preise von Geberit Mitte Sep-
tember 2011 im Korrekturlauf in die SGVSB-
Stammdaten eingelesen hatten werden sollen. [...] Sa-
bag, der zuvor mit [...] CRH Ricksprache genommen
hatte, meldete zuriick, dass die reduzierten Geberit-

Preise erst ab dem 1. Oktober 2011 fiir den Grosshandel
und offiziell fir den Verkauf glltig ab 1. Januar 2012
Gbernommen werden sollten.'3%2 Damit vereinbarten die
SGVSB-Mitglieder nicht nur die Ubernahme der gean-
derten Geberit-Preise im selben Umfang, sondern auch
den Zeitpunkt ab welchem diese Ubernommen werden
sollten. Sabag und CRH setzten die Gultigkeit fur den
Verkauf auf den 1. Januar 2012 fest.

(iii)
1952. Bringhen stellt fest, sie habe sich nicht am «Preis-
bildungsprozess» beteiligt. Diese Fakten seien llickenlos
belegt. Bringhen sei «ein passives Verbandsmitglied»,
«das lediglich die Verbandsdienstleistungen, d.h. die
aktuellen Stammdaten fiir den Katalog brauchte, um als

regionaler Wettbewerber neben Sanitas Troesch und
CRH iiberhaupt weiterarbeiten zu kénnen.»1353

Stellungnahmen der Parteien

1953. Bringhen anerkennt, dass sie die Stammdaten
verwendete um als Wettbewerber auftreten zu koénnen.
Es steht folglich nicht in Frage, ob sich Bringhen der
Stammdaten bediente. Die obige Sachverhaltsdarstel-
lung, wonach die Stammdaten automatisch geandert
wurden bei einer Preisanderung eines Sanitarherstellers
ist folglich nicht bestritten.

1954. Auch Kappeler, Sanidusch und Burgener bestati-
gen die Verwendung der Stammdatenverwaltung und
der darin abgebildeten Bruttopreise. Sie seien jedoch
davon ausgegangen, dass in den Stammdaten die von
den Herstellern empfohlenen Bruttopreise hinterlegt
worden seien. Erst nach Jahren hatten sie erfahren,
dass die in den Stammdaten hinterlegten Bruttopreise
teilweise vom Verband kalkuliert wiirden. 354

1955. Diese Vorbringen entsprechen nicht den Tatsa-
chen. Sowohl Kappeler und Sanidusch als auch Burge-
ner kannten die Beilage 6 zur Verbandspreisliste, worauf
alle Kalkulation und die Kalkulationsschllssel spatestens
seit 1999 aufgeflihrt waren.'3% Ferner erhielten sie die
sogenannten Rundschreiben des SGVSB. Vielfach ver-
sandte der Verband Protokolle der Sortimentskommissi-
on. Als Beispiele kdnnen die folgenden Rundschreiben
aufgefihrt werden:

- Rundschreiben 64/2003 vom 3. November 2003,
227: Der SGVSB erklart, dass die Grosshandler
sich mit den Katalogpreisen im Verhaltnis zu an-
deren Absatzkanalen positionieren mussen, damit
die Absatzchancen intakt bleiben. Aus dieser Er-
klarung folgt, dass die Sanitargrosshandler die
Preise selber festsetzen.356

1348 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 06/2010, 662; vgl. auch
Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 02/2007, 428.

1349 Act. 302, Zeile 196 ff.

1350 Act. 352, Protokoll Sortimentskommission 04-03/2010, Punkt 6.1.,
689.

1351 Act. 566, Zeilen 194 f.

1352 Act. 374.09.

1353 Act. 891 Rz 71 f.

1354 Act. 875 Rz 11, 15; Act. 876 Rz 11, 15; Act. 877 Rz 11, 15.

1355 Act. 431.01 — 436.08.

1356 Act. 372.36, 227.
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