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hat die 6. Beschlussabteilung am 4. Dezember 2017 beschlossen:

1. Diein Anlage 1 und Anlage 2 aufgeflhrten Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sowie Nr. [...]
bis [...] mit den gemal Anlage 1 an sie gebundenen Ticketvolumina in Kombination mit
den gemal Anlage 2 vereinbarten Laufzeiten sind rechtswidrig.

2. Die Beteiligte einschlieBlich der mit ihr gemaR § 36 Abs. 2 GWB verbundenen Unterneh-
men wird verpflichtet, die Durchfihrung der in Ziffer 1. bezeichneten Vereinbarungen
durch Vertragsanpassung oder Vertragsbeendigung bis spatestens 31. Méarz 2018 abzu-
stellen.

3. Die Beteiligte einschlieRlich der mit ihr gemaR § 36 Abs. 2 GWB verbundenen Unterneh-
men wird ab sofort verpflichtet,

3.1. inkunftigen Vereinbarungen tber Ticketsystemdienstleistungen mit Veranstaltern,
diesen die Méglichkeit zu belassen, nach deren freiem Ermessen mindestens 20%
ihres pro Jahr fur den Vertrieb Gber Ticketsysteme verfigbaren Ticketvolumens
fur ihre Veranstaltungen entweder selbst oder durch Einwirkung auf Tourneever-
anstalter oder 6rtliche Veranstalter nicht in das Ticketsystem EVENTIM.NET ein-
zustellen oder einstellen zu lassen, sofern die Laufzeit der Vereinbarung mehr als
zwei Jahre betragt oder unbefristet ist,

3.2.  in kunftigen Vereinbarungen uber Ticketsystemdienstleistungen mit Verkaufsstel-
len, die Tickets Uber stationdre Verkaufsstatten, online, telefonisch oder in sonsti-
ger Weise fur Endkunden anbieten, diesen die Méglichkeit zu belassen, nach de-
ren freiem Ermessen fur mindestens 20% des pro Jahr von ihnen aus Ticketsys-
temen vermittelten Ticketvolumens nicht das Ticketsystem EVENTIM.NET zu nut-
zen, sofern die Laufzeit der Vereinbarung mehr als zwei Jahre betragt oder unbe-
fristet ist.

4. \Vereinbarungen im Sinne von Ziffer 3., deren Laufzeit sich Uber einen zunachst festge-
legten Zeitraum hinaus automatisch verlangert, gelten als unbefristet.

5. Die unter Ziffer 3. ausgesprochene Untersagung gilt bis zum 31. Dezember 2021.
6. Der Widerruf von Ziffer 3. und Ziffer 5. der Verfligung bleibt vorbehalten.

7. Die Gebuhr fur das Verfahren einschlieRlich dieser Entscheidung betragt [...] und wird der
Beteiligten auferlegt.



Griinde

A. SACHVERHALT

I CTS EVENTIM AG & Co. KGaA, Bremen

Die CTS EVENTIM AG & Co. KGaA, Bremen, (im Folgenden einschlieRlich verbundener Unter-
nehmen im Sinne von § 36 Abs. 2 GWB: CTS) ist selbst sowie Uber ihre Tochtergesellschaften
in den beiden Bereichen Live Entertainment und Ticketing aktiv. Das Unternehmen bezeichnet
sich als Europas fluhrendes Ticketing- und Live-Entertainment-Unternehmen und ist in 25 Lan-

dern tatig.

Im Geschéftsbereich Live Entertainment ist CTS in Deutschland insbesondere Uber die Toch-
tergesellschaften FKP Scorpio Konzertproduktionen GmbH (,FKP Scorpio®), Marek Lieberberg
Konzertagentur', Semmel Concerts Entertainment, Dirk Becker Entertainment, Peter Rieger Kon-
zertagentur, Argo Konzerte und Promoters Group Munich in der Planung, Organisation und
Durchfiihrung von Festivals, Tourneen und sonstigen Veranstaltungen aktiv. Der Schwerpunkt
liegt dabei im Bereich Rock/Pop und hier wiederum bei Tourneeveranstaltungen. Daneben ver-
anstaltet CTS Uber die Marek Lieberberg Konzertagentur sowie Uber FKP Scorpio bekannte
Rock/Pop-Festivals wie z.B. ,Rock am Ring“, ,Rock im Park® und ,Hurricane®.

CTS betreibt zudem die Lanxess Arena in KéIn (18.000 Platze), die Waldbihne in Berlin (22.000
Platze), die Arena Berlin (9.000 Platze) und das Tempodrom in Berlin (3.500 Platze).

Im Geschaftsfeld Ticketing tritt CTS als Ticketsystemdienstleister auf. CTS betreibt hierzu ein
Ticketsystem, das aus einer Datenbank mit angeschlossenen stationaren Vorverkaufsstellen (im
Folgenden: VVK-Stellen), Online-Shops und Call-Centern besteht und bietet Veranstaltern den
Vertrieb von Tickets fur Events aller Art Uber dieses System an. Weiterhin vertreibt CTS diverse
Ticket-Software-Produkte an Veranstalter. CTS betreibt aullerdem den Online-Shop EVEN-

TIM.DE sowie weitere eigene VVK-Stellen fir Tickets.

Im Geschaftsjahr 2016 erzielte CTS weltweit Umsatzerlése in Héhe von 800-1000 Mio. €.2

1 Marek Lieberberg selbst sowie dessen Sohn haben zu Beginn 2016 die Marek Lieberberg Kon-
zertagentur verlassen und sind zur Live Nation GmbH gewechselt. Die Marek Lieberberg Kon-
zertagentur existiert jedoch als Tochtergesellschaft von CTS weiter.
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Il Organisation und Vertrieb von Live-Entertainment in Deutschland

Der Bereich der Veranstaltungen des Live-Entertainments ist durch eine komplexe Marktstruktur
gekennzeichnet. In Deutschland wird eine Vielzahl sehr unterschiedlicher kommerzieller und
nicht-kommerzieller Veranstaltungen aus den Bereichen Sport, Kultur und Unterhaltung angebo-
ten. Eine GfK-Studie beschreibt einen kommerziellen Bereich ,Live Entertainment®, der in Musik-

und Nichtmusikveranstaltungen unterteilt wird.?

Insbesondere bei Musikveranstaltungen erfolgt die Veranstaltungsorganisation und -durchfih-
rung regelmanig in mehreren Stufen unter Mitwirkung verschiedener Akteure. Typischerweise
weist eine Musikveranstaltung im Wesentlichen folgende Wertschépfungskette auf: Der Manager
eines Kunstlers vertritt dessen wirtschaftliche Belange und beauftragt einen Agenten zur Ver-
marktung des Kunstlers fur Live-Auftritte. Der Agent vermarktet den Kunstler bei einem Einzel-
konzert an einen Veranstalter, der das Konzert vor Ort organisiert, oder bei mehreren Auftritten
an einen Tourneeveranstalter, der einen értlichen Veranstalter zur Durchfiihrung der einzelnen
Tournee-Konzerte einschaltet. Veranstalter benétigen fur die Durchfilhrung von Veranstaltungen

u.a. die Veranstaltungsstatte sowie Ticketvertriebsdienstleistungen.

Kiinstler
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A 4 A 4

Endkunde

3 GfK-Studie: Veranstaltungsmarkt 2013, S. 4.



(10)

(11)

Der beauftragte Agent bzw. die Booking-Agentur vermittelt Live-Auftritte des Kinstlers an ent-
sprechende Veranstalter. Zusammen mit dem Management des Kiinstlers, das vor allem als Be-
rater des Kunstlers fungiert, ist er vorrangig fur Verhandlungen Uber Kinstlergage und Vertrage
zustandig. Je nach Konstellation Gbernimmt die Booking-Agentur auch weitergehende Organisa-

tions- und Marketingleistungen.

Die Tatigkeit des Tourneeveranstalters umfasst die Organisation, Planung und Durchfiihrung von
Tourneen von einzelnen Kinstlern oder Shows. Die Tourneeveranstalter akquirieren auf der
Grundlage ihrer besonderen Kontakte die Tourneeauftritte von Kinstlern und tbernehmen ge-
genuber diesen das finanzielle Risiko der Tournee. Sie zahlen die Kiinstlergagen, organisieren
oftmals den Ticketvertrieb bzw. entscheiden Uber die Art des Ticketvertriebs und legen den Ti-
cketgrundpreis fest. Unmittelbare Abnehmer der einzelnen Tourneekonzerte sind die ortlichen
Veranstalter, die dabei regelmaRig das wirtschaftliche Risiko fur das jeweilige Tourneekonzert
Ubernehmen und zumeist Vertragspartner des Endkunden und haufig auch der Ticketsysteme
sind. In einigen Fallen wird der Tourneeveranstalter selbst als 6rtlicher Veranstalter tatig und er-
bringt diese Leistung konzernintern. Auch ist die Kombination einer Agentur und eines Tournee-

veranstalters anzutreffen, wie das Beispiel Four Artists zeigt.

Fur die Durchfihrung des Ticketvertriebs nutzen Veranstalter im Bereich des Live Entertainment
verschiedene Dienstleistungen. Dabei hat das Ticketing Uber einen Ticketsystemdienstleister
eine hohe wirtschaftliche Bedeutung. Ein solcher Dienstleister betreibt eine Datenbank, in die
Uber entsprechende Zugangsmdglichkeiten Veranstaltungen eingestellt werden kénnen, und an
die konzerneigene VVK-Stellen sowie ein Netz von externen stationaren und/oder Online-VVK-

Stellen sowie teilweise Call Center angeschlossen sind.

M. Das CTS-Ticketsystem EVENTIM.NET

CTS betreibt mit EVENTIM.NET das gréf3te Ticketsystem in Deutschland. Es enthélt nach eige-
nen Angaben ca. 200.000 buchbare Veranstaltungen aus allen Bereichen des Live Entertainment
sowie des Sports. Es sind an EVENTIM.NET ca. 1.500-2.000 externe, stationare VVK-Stellen,
diverse Reisebiros grolRer Reisebiroketten, konzerneigene Callcenter, konzerneigene statio-
nare VVK-Stellen und konzerneigene Online-Shops, insbesondere EVENTIM.DE, angeschlos-
sen. Weitere Anbieter von Ticketsystemen sind in Deutschland die Reservix GmbH, Freiburg (im
Folgenden: Reservix), die mit der Reservix GmbH verbundene AdTicket GmbH, Frankfurt a.M.
(im Folgenden: AdTicket), die Ticketmaster GmbH, Berlin (eine Tochtergesellschaft des US-Kon-

zerns Live Nation Entertainment Inc., im Folgenden: Ticketmaster) sowie Uberwiegend regionale
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Ticketing-Anbieter wie z.B. DERTICKETSERVICE.DE GmbH & Co. KG, Kéln (im Folgenden:
DTS), die Minchen Ticket GmbH, Minchen (im Folgenden: Minchen Ticket), Frankfurt Ticket
GmbH, Frankfurt a.M. (im Folgenden: FT) und die in.Stuttgart Veranstaltungsgesellschaft mbH &
Co. KG, Stuttgart, mit dem System Easy Ticket Service (im Folgenden: easy ticket).

1. Leistungsinhalte des Ticketsystems

Kern der Dienstleistung des Ticketsystems ist dabei zunachst jeweils der Betrieb und die techni-
sche Anbindung an eine Datenbank, in die verschiedenste Arten von Veranstaltungen eingestellt
werden. Zu diesem Zweck schliel3t CTS Vertradge mit den Veranstaltern, mit denen die technische
Systemanbindung sowie die eigene Administration der Veranstaltungen in dem System durch die
Veranstalter erméglicht werden. Dartber hinaus enthalt EVENTIM.NET auch die konzerneigenen
Veranstaltungen von CTS. Auf der anderen Seite wird ein Netz von VVK-Stellen angebunden, die
fur den Verkauf der Tickets auf das System direkt zugreifen. Auch hierfur schliet CTS Vertrage
mit VVK-Stellen, die entsprechende Nutzungsrechte sowie weitere technische Leistungen ge-
wahren. Dabei handelt es sich bei den konzernfremden VVK-Stellen durchgangig um stationare
VVK-Stellen. CTS besitzt auRerdem eigene VVK-Stellen, insbesondere Online-Shops wie EVEN-
TIM.DE, die ebenfalls auf das System zugreifen.

Darlber hinaus ist eine Kerndienstleistung von CTS gegentber den Veranstaltern die Gewahrung
des Zugangs zu einem Vertriebsnetz. Die Vertrdge mit den Veranstaltern beziehen sich dabei
zum einen auf die konzerneigenen VVK-Stellen, die auf dieser Grundlage fir die Veranstalter
Tickets an den Endkunden verkaufen. Die Ticketsystemdienstleistung enthalt dartiber hinaus die

Vermittlung eines Netzes externer VVK-Stellen an die Veranstalter.

CTS verwendete bis vor wenigen Jahren ein sog. ,Vermittlungs-/Agenturmodell®, bei dem sowohl
CTS als auch die an das CTS-System angeschlossenen VVK-Stellen als Vertreter der Veranstal-
ter auftreten und in deren Namen und fiir deren Rechnung handeln. Dieses Vertragsmodell bietet
CTS den Veranstaltern in den Varianten mit und ohne eigenem Systemzugang an. Bei erstge-
nanntem legt der Veranstalter systemseitig die Veranstaltungen selbst an, wohingegen es sich
bei letztgenanntem um einen ,Full-Event-Service® von CTS handelt, bei dem CTS die Veranstal-
tungsanlage fir den Veranstalter durchfihrt.
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Seit einiger Zeit verwendet CTS in Veranstaltervertrdgen ein Kommissiondrsmodell, bei dem CTS
sowohl beim Verkauf der Tickets im eigenen Online-Shop an den Endkunden, als auch bei dem
Verkauf der Tickets Uber externe VVK-Stellen als Kommissionar des Veranstalters tatig wird. Da-
mit wird der Verkauf der Tickets durch CTS selbst im eigenen Namen fiir Rechnung der Veran-

stalter durchgefihrt.

Zum Anschluss von VVK-Stellen an das Ticketsystem verwendet CTS durchgangig ein Agentur-
modell. Der Agenturvertrag sieht vor, dass die VVK-Stellen beim Kommissionsmodell zwischen
CTS und Veranstalter die Tickets im Namen und fur Rechnung von CTS an den Endkunden ver-
kaufen, hingegen beim Agenturmodell zwischen CTS und Veranstalter im Namen und fir Rech-

nung fur den Veranstalter.

Fr den Anschluss an das CTS-System verlangt CTS verschiedene fixe und variable Gebuhren
vom Veranstalter und von den VVK-Stellen. Fur den Systemanschluss zahlen beide Seiten ein-
malige Installationskosten, monatliche Pauschalen fur Rechenzentrumsanbindung und Drucker-
miete sowie im Falle der Kundigung eine Auflésungspauschale. Die Veranstalter zahlen auller-
dem eine ,Systemgeblhr* pro gebuchtem Ticket, die VVK-Stellen teilweise ebenfalls eine Gebuhr

pro Ticket, die sogenannte , Transaktionsgebuhr*.#

2. Exklusivvereinbarungen von CTS

CTS hat sowohl mit Veranstaltern (s. unten a)) als auch mit VVK-Stellen (s. unten b)) in vielen
Fallen Klauseln vereinbart, die in verschiedensten Varianten die Verpflichtung der Vertrags-
partner vorsehen, entweder ausschlielllich oder zu einem erheblichen Anteil nur das CTS-System
EVENTIM.NET fur den Vertrieb ihrer Tickets Gber Ticketsysteme zu nutzen. Hierflr gewahrt CTS
den Veranstaltern und VVK-Stellen oftmals Gegenleistungen. (vgl. im Einzelnen Anlage 1,
Nr. [...] bis [...] (Veranstalter) und Anlage 1, Nr. [...] bis [...] (VVK-Stellen)).

a) Exklusivvereinbarungen mit Veranstaltern (Nr. [...] bis [...])

CTS hat 2015 fur insgesamt 1000-2000° Veranstalter Tickets Uber das CTS-System vermittelt.®
Vertrage Uber die Nutzung von EVENTIM.NET existieren derzeit mit mehr als [...] Veranstaltern.”
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Davon hat die Beschlussabteilung aktuell [...] laufende Vereinbarungen mit Veranstaltern ermit-
telt, die Klauseln Uber die exklusive Nutzung des CTS-Ticketsystems in verschiedenen Varianten
enthalten und mindestens 80% des Uber Ticketsysteme vermittelten Ticketvolumens des jeweili-
gen Veranstalters pro Jahr umfassen (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] in Anlage 1, vgl. aa)).
Dabei werden die Vertragspartner teilweise verpflichtet, Exklusivitatsbindungen Dritten gegen-
Uber (insbesondere 6értlichen Veranstaltern oder Tourneeveranstaltern) durchzusetzen. Die Ver-
trage haben schliellich unterschiedliche langerfristige Laufzeiten. Einige Exklusivvertrage betref-
fen Einzelveranstaltungen (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...]).2 Von den vorgelegten Exklusivver-
einbarungen mit Veranstaltern waren einige im Jahr 2016 gultig, sind aber aktuell nicht mehr in
Kraft (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...], vgl. bb)).

aa) Laufende Vereinbarungen mit Veranstaltern (Nr. [...] bis [...])

(1) AusmaR der Exklusivitét

Die Exklusivitatsklauseln beziehen sich in den Vertragen Nr. [...] bis [...] auf unterschiedliche

Ticketvolumina:

Die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] enthalten jeweils reine Exklusivitdtsklauseln, mit denen
der Veranstalter sich gegeniiber CTS zur ausschlieRBlichen Nutzung bestimmter Ticketingdienst-
leistungen verpflichtet. Dabei beziehen sich die Vereinbarungen entweder allgemein auf den Ver-
trieb von Tickets, den Vertrieb Uber elektronische Ticketsysteme oder die Nutzung von Ticketing-
Software und enthalten — zum Teil in leicht abgewandelter Form - eine der folgenden drei Formu-

lierungen:

,Der Veranstalter verpflichtet sich, Tickets fiir den Besuch der von ihm organisierten Veranstal-
tungen ausschlieB3lich (ber das CTS-Servicenetz zu vertreiben. Er wird nur das CTS-Servicenetz
fiir alle seine Veranstaltungen einsetzen.*

J1...] der Vertragspartner [wird] im elektronischen Ticketing exklusiv mit CTS EVENTIM arbei-
ten.“°

,Der Vertragspartner wird CTS Eventim exklusiv als Ticketingsoftware einsetzen.“"!

10
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Darlber hinaus findet sich in Vereinbarungen wie in Nr. [...] bis [...] (gleichlautend) die Formulie-
rung ,Diese Vereinbarung ist exklusiv. Der Veranstalter wird fiir die Dauer dieses Vertrages den
Vorverkauf von Tickets nur von CTS nach Mal3gabe dieses Vertrages durchfiihren lassen, soweit
nicht dieser Vertrag ausdriicklich etwas anderes vorsieht."’? Dabei sind ausdriickliche Ausnah-

men in dem jeweiligen Vertrag nicht ersichtlich.

In den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sichert der Veranstalter gegentiber CTS — anstelle der
exklusiven Nutzung des CTS-Systems mit Ausnahmeregelung — die Uberlassung eines Kontin-
gents von mindestens 80% oder 90% der Gesamtticketmenge pro Veranstaltung zu. Beispiels-
weise findet sich die Formulierung: ,/m Gegenzug zu den in dieser Vereinbarung seitens CTS
gegeniiber dem Veranstalter eingerdumten Sonderkonditionen wird der Veranstalter mindestens
80% des verfiigbaren Kartenkontingents seiner Veranstaltungen (ber die Systeme der CTS ver-

kaufen. '

Die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] enthalten Exklusivititsklauseln mit Kontingentausnah-
men. Dabei wird zundchst eine uneingeschrénkte Verpflichtung zur exklusiven Nutzung des CTS-
Systems mit einer der oben bei reinen Exklusivklauseln zitierten Formulierungen statuiert. Diese
werden erganzt durch verschiedene Ausnahmeregelungen, die es dem Veranstalter erlauben,
von der Gesamtticketmenge einzelner Veranstaltungen bestimmte Ticketkontingente auf andere
Weise als Uber das CTS-System zu vertreiben. Die zulassigen Kontingente, die ausnahmsweise
ohne Beteiligung von CTS vertrieben werden dirfen, werden dabei ganz Uberwiegend bezogen
auf einzelne Veranstaltungen prozentual mit einer Héchstgrenze definiert. Die maximal zuldssi-
gen Sonderkontingente liegen in den betreffenden [...] Vereinbarungen meist bei héchstens 30%
bezogen auf die Gesamtticketmenge der betreffenden Veranstaltung.'* Die Voraussetzungen,
unter denen Ticketkontingente an andere Akteure als CTS abgegeben werden diirfen, sind in den
meisten Vereinbarungen detailliert beschrieben. Berlicksichtigungsfahig sind oftmals Kontingent-
anforderungen von Veranstaltungsstatten in bestimmten Stadten.'® Haufig werden Kontingent-
ausnahmen zugunsten Dritter auch auf Anforderung der Tourneeveranstalter gewahrt.'® Ansons-
ten sind auch Winsche der Kunstler,' von Agenturen'® oder von Prasentatoren und Sponsoren™®

als Rechtfertigungsgrund fir Fremdkontingente vorgesehen.
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Dass ein Kontingent von einem der genannten Akteure verlangt wird, ist oftmals vom Veranstalter
gegentber CTS durch schriftiche Nachweise zu belegen und/oder vor der Kontingentierung fur
Dritte zuvor das Einverstandnis von CTS einzuholen.?’ Teilweise wird der Veranstalter zusatzlich
verpflichtet, darauf hinzuwirken, dass die Kontingentwiinsche Dritter méglichst zurickgenommen
werden und die betreffenden Unternehmen ausschliellich das CTS-System nutzen.?' Soweit
ausnahmsweise der Ticketvertrieb Uber andere Ticketsysteme gestattet ist, wird dieser oftmals
zusatzlich beschrankt, indem z.B. alle VVK-Stellen mit Anschluss an das CTS-System fur Kon-
kurrenzsysteme gesperrt werden missen?? oder der zulassige Kartenverkauf des Drittanbieters
auf seine eigenen Verkaufspunkte beschrankt wird.?3

Zu den Exklusivitatsvereinbarungen mit Kontingentausnahme gehért auch der bedeutende Ver-
trag Nr. [...] mit [...], der mit einer Laufzeit von [...] Jahren geschlossen wurde. Neben CTS und
[...]ist die Ticket Online Software GmbH, Hamburg (im Folgenden: Ticket Online) Vertragspartner
des [...]-Vertrags. Ticket Online ist eine konzerneigene Tochtergesellschaft von CTS, seitdem
CTS im Jahr 2010 die alleinige Gesellschafterin von Ticket Online, See Tickets Germany GmbH,
Hamburg, fusionskontrollfrei erworben hat.

[...] ernennt in der Vereinbarung Ticket Online zum einzigen und exklusiven Ticketing-Servicean-
bieter fur den Verkauf und/oder den Vertrieb von Tickets an Verbraucher sowie fir das B2B-
Geschaft. [...].

Die Vertrage Nr. [...] bis [...] enthalten Exklusivitatsklauseln mit nicht exakt definierten Kon-
tingentausnahmen. So fehlt bei den nach diesen Vertragen zuldssigen Kontingentausnahmen
eine prozentuale oder in sonstiger Weise quantifizierte Vorgabe der KontingentgréRe. Beispiels-
weise lautet eine dieser Vereinbarungen: ,Der Vertragspartner verpflichtet sich als Vorausset-
zung fiir die vorgenannten Konditionen, Tickets im Bereich des elektronischen Kartenvertriebes
ausschlieB8lich iber CTS Eventim zu vertreiben sowie alle frei verkduflichen Tickets (iber das
Vertriebsnetz der CTS Eventim zur Buchung fiir den Endkunden anzubieten. Von der Exklusivitét
ausgenommen sind Ticketkontingente, die auf Anforderung des Vermieters einer Veranstaltungs-
statte zwingend (ber das Fremdsystem der jeweiligen Veranstaltungsstétte verkauft werden miis-

sen.“?* Voraussetzung fur die Inanspruchnahme der Ausnahmeregelung sind wiederum meist
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Vorgaben von Veranstaltungsstatten oder Tourneeveranstaltern.? In letztgenanntem Fall soll da-
bei nach einigen Vereinbarungen auf den Tourneeveranstalter eingewirkt werden, das CTS-Sys-
tem ausschlieBlich zu nutzen.? Oftmals ist auch hier das Vorliegen der Ausnahmevoraussetzun-
gen gegeniiber CTS schriftlich zu belegen.?” Des Weiteren sind bei den meisten dieser Verein-
barungen VVK-Stellen mit Anschluss an das CTS-System ggf. flr konkurrierende Ticketsysteme
zu sperren oder der Ticketvertrieb des Drittanbieters auf dessen eigene Verkaufsstatte be-

grenzt.®

(2) Vereinbarungen zur exklusiven Bindung Dritter

Ein Teil der zuvor beschriebenen Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] enthalt nicht (nur) eine aus-
drickliche rechtliche Verpflichtung zur Exklusivitat, sondern verschiedene Varianten einer ver-
traglichen Erklarung zur Exklusivitét.

In einigen Vertragen zwischen CTS und Veranstaltern finden sich Klauseln, die den Veranstalter
verpflichten, nicht nur selbst das CTS-System exklusiv zu nutzen sondern auch andere Marktteil-
nehmer in diesem Sinne zu beeinflussen. Insoweit enthalten einige Vereinbarungen mit Tournee-
veranstaltern folgenden Passus in dieser oder abgewandelter Formulierung zur Einwirkung auf

ortliche Veranstalter:

Weiterhin wird der Veranstalter als Tourneeveranstalter auf die ortlichen Veranstalter einwir-

ken, seine Veranstaltungen auch exklusiv (iber das System der CTS EVENTIM zu vertreiben.“®

Umgekehrt sind in Vertragen mit értlichen Veranstaltern oftmals Vereinbarungen enthalten, wo-
nach diese den Tourneeveranstalter oder andere Akteure zur ausschlieRlichen Nutzung des CTS-
Systems veranlassen sollen. Diese Verpflichtungen stehen meist im Zusammenhang mit verein-
barten Kontingentausnahmen, die auf diese Weise mdéglichst in eine 100%-ige Exklusivitat Uber-

fuhrt werden sollen.

,Im Einzelfall ist der Veranstalter berechtigt, ein Kartenkontingent in Héhe von héchstens 20%
des jeweiligen Gesamtkartenkontingents pro Veranstaltung lber andere Ticketsysteme zu ver-
treiben, soweit ein weiterer Vertriebsweg neben dem CTS-Netz von einem Diritt-Veranstalter aus-
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driicklich verlangt wird. Der Veranstalter wird aber darauf hinwirken, den Dritt-Veranstalter davon
zu (berzeugen, dass er den Verkauf der Tickets ausschlielllich iiber das CTS-System abwickeln

méchte. 30

(3) Exklusivvereinbarungen fiir Einzelveranstaltungen

CTS hat mit Veranstaltern dariiber hinaus ergédnzende Vertrdge Uber die exklusive Nutzung des
CTS-Systems bei einzelnen Veranstaltungen oder Veranstaltungsreihen geschlossen. CTS hat
entsprechende Vertrédge vorgelegt, soweit diese im Jahr 2016 zu irgendeinem Zeitpunkt gultig
waren und mehr als 10.000 Tickets betrafen (Vertrdge Nr. [...] bis [...] und Nr. [...] bis [...], zu
letzteren unten b)). Davon betreffen die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] Einzelveranstaltungen
im Jahr 2017 und die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] alljahrlich stattfindende Einzelveranstaltun-
gen. Es finden sich in den Vertragen jeweils dhnliche Formulierungen wie z.B. folgende:

"[...] In Ergdnzung oder Abédnderung des o.g. Kommissionsvertrages, sowie der aktuell glltigen
Preisliste wird ausschlieB3lich fiir die zuvor beschriebene Ausstellungsserie [...] folgendes verein-
bart: [...] Bezogen auf den Verkauf von Tickets fir die o.g. Ausstellungsserie erfolgt der Vertrieb
der Tickets exklusiv tber das CTS-System.”

(4) Laufzeiten der Vereinbarungen

Von den laufenden Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...] hat die ganz Uberwiegende Zahl eine
feste Grundlaufzeit ([...]Vereinbarungen), von denen sich die meisten nach Ablauf der Grundlauf-
zeit automatisch verlangern ([...] Vereinbarungen). [...] Vereinbarungen sind unbefristet ge-
schlossen.’’ Eine zusammenfassende Ubersicht der Laufzeiten ergibt sich aus der folgenden

Tabelle (vgl. zum Wortlaut der Laufzeitvereinbarungen Anlage 2):

Laufzeiten der Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...]: | Zahl der Vertrage:

Feste (Grund-)Laufzeit

- Davon mit automatischer Verlangerung

Unbefristet

[...]
(-]
- Davon ohne automatische Verlangerung [...]
(-]
(-]

Gesamt

Die (Grund-)Laufzeiten der Vereinbarungen lassen sich folgendermafien zusammenfassen:

30 [.]
31 L]
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Bei den in der Tabelle aufgeflhrten [...] Exklusivvereinbarungen mit fester Grundlaufzeit und au-
tomatischer Verlangerung liegt die feste Grundlaufzeit Uberwiegend bei drei Jahren ([...] Verein-
barungen). Bei [...] Vereinbarungen betragt die feste Grundlaufzeit mehr als drei Jahre und bei
[...] Vereinbarungen weniger als drei Jahre. Die automatische Verldngerung erfolgt meist um ein
Jahr ([...] Vereinbarungen) oder um zwei Jahre ([...] Vereinbarungen) und in [...] um drei Monate.
Gleichzeitig sind diese [...] Vereinbarungen ganz Uberwiegend mit einer Frist von drei Monaten

zum Ablauf der jeweiligen Vertragslaufzeit kiindbar.

Bei den in der Tabelle genannten [...] Exklusivvereinbarungen mit fester Laufzeit ohne automati-
sche Verlangerung betragt die jeweilige Laufzeit mindestens zwei Jahre ([...]).

Die Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...] sind teilweise erst seit einem Jahr, teilweise bereits
seit mehr als zehn Jahren in Kraft. Die durchschnittliche Vertragsdauer liegt bei rd. vier Jahren.

bb) Beendete Vereinbarungen mit Veranstaltern (Nr. [...] bis [...])

(1) Exklusivvereinbarung mit einem bedeutenden Veranstalter’? (Nr. [...])

Im Juni 2015 haben CTS und ein Tournee- und Festivalveranstalter eine Kooperationsvereinba-
rung geschlossen, die eine Ausschlie3lichkeitsbindung enthalt (Vereinbarung Nr. [...]). Die Par-
teien haben die Vereinbarung [...] aufgehoben. Die mittlerweile aufgehobene Kooperationsver-

einbarung enthielt in § 2 folgende Klausel:

~Exclusive Zusammenarbeit: (1) Der Vertragspartner verpflichtet sich, sicherzustellen, fiir den
Ticketvertrieb aller Tourneen und Veranstaltungen der von ihm betreuten Acts/Kiinstler exklusiv
das CTS-System zu nutzen. [...] (2) Soweit der Ticketverkauf fiir die Veranstaltungen vom Ver-
tragspartner selbst organisiert wird, werden die Veranstaltungen direkt [...] im CTS-System an-
gelegt. (3) Sind an der Organisation und/oder Durchfiihrung des Ticketverkaufs Dritte, bspw.
ortliche Veranstalter beteiligt, so stellt der Vertragspartner sicher, dass auch diese die Tickets
ausschlielSlich tiber Systeme von CTS Eventim vertreiben. (4) Ausgenommen von der Exklusivi-
tat sind Kontingente in Héhe von maximal 30% des jeweiligen Gesamtvolumens einer Veran-
staltung, die aufgrund vertraglicher Verpflichtungen mit den Veranstaltungsstétten an [...] abge-
geben werden miissen. Der Vertragspartner wird auf Wunsch von CTS Eventim belegen, dass
eine solche Voraussetzung vorliegt. Der Vertragspartner stellt auf jeden Fall sicher, dass im
CTS-System in Hinblick auf die Platzqualitét und Preisgruppenauswahl mindestens gleichwer-
tige Kontingente angeboten werden. (5) Weitere Ausnahmen von der Exklusivitét bedtirfen der

32 [.]
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Absprache und schriftlichen Zustimmung von CTS Eventim. Ausnahmen bedlirfen der Abspra-
che und der schriftlichen Zustimmung von Eventim. Die Parteien sind sich einig, dass es sich

hierbei um absolute zu begriindende Ausnahmen handelt, wie z.B. ein Verkauf tber [...].*

(2) Exklusivvereinbarungen fiir Einzelveranstaltungen

CTS hat auch in der Vergangenheit mit Veranstaltern ergédnzende Vertrage tber die exklusive
Nutzung des CTS-Systems bei einzelnen Veranstaltungen oder Veranstaltungsreihen geschlos-
sen. In diesem Sinne beziehen sich die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] auf Veranstaltungen, die
bereits im Jahr 2016 stattgefunden haben und aktuell nicht mehr giltig sind.

b) (Laufende) Exklusivvereinbarungen mit VVK-Stellen (Nr. [...] bis [...])

CTS hat mit 500-1500°® Unternehmen Vertrage tber VVK-Leistungen geschlossen.** Davon hat
CTS mit insgesamt [...] Unternehmen Vertradge geschlossen, in denen deren VVK-Stellen zum
ausschlieflichen Bezug von Tickets Uber das CTS-System verpflichtet werden.*®* CTS hat die
betreffenden Vertrage mit den [...] VVK-Stellen vorgelegt.®®

aa) AusmahR der Exklusivitat

In allen Vertradgen Nr. [...] bis [...] wird der ausschlieRliche Bezug von Tickets durch den VVK-
Partner von CTS festgelegt, wobei dies bei einigen Vertragen ausnahmslos (Vereinbarungen Nr.
[...]bis [...]) und bei den Ubrigen Vereinbarungen mit ndher umschriebenen Ausnahmen festge-

legt wird (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...]).

Die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sehen reine Exklusivitatsklauseln vor, wonach der jeweilige
VVK-Partner im Ticketing ausnahmslos exklusiv mit CTS zusammenarbeitet. So enthalten die

Vertrage Nr. [...] bis [...] jeweils die folgende Klausel, teilweise in leicht abgewandelter Form:®’

S...] Im Gegenzug sichert die VVK-Stelle CTS zu, keine anderen elektronischen Ticketsysteme

zu nutzen.”

Gemalf Vereinbarung Nr. [...] darf die VVK-Stelle mit keinem anderen Ticketvertriebssystem eine

vergleichbare Schnittstelle wie die vereinbarte Schnittstelle mit CTS aufbauen.

33
34
35
36
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Im Vertrag Nr. [...] ist folgende Formulierung zu finden: ,Die [VVK-Stelle] und Eventim vereinba-

ren in den Bereichen [...], Internetangebot und Call-Center eine exklusive Zusammenarbeit.*

Nach den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] ist eine exklusive Nutzung des CTS-Systems durch
den VVK-Partner zwar im Grundsatz vorgesehen jedoch verschiedene Ausnahmen hiervon zu-

lassig.

In den Vertragen Nr. [...] bis [...] verpflichten sich die VVK-Partner gegeniiber CTS zunachst,
,neben dem CTS-System keine weiteren computergestiitzten Vertriebssysteme einzusetzen.”
Hiervon sind Ausnahmen méglich, insbesondere in Bezug auf Eintrittskarten fur regionale Veran-
staltungen, sofern diese nicht Uber das CTS-System verfugbar sind.® In diesen Fallen ist der
VVK-Stelle die Nutzung eines ,Fremdsystems* méglich. Bei [...] Vertragen ist die Inanspruch-
nahme der Ausnahmeregelung zusétzlich von der vorherigen Zustimmung von oder der Abstim-
mung mit CTS abhangig.*® [...] sieht als zulassige Ausnahme von der Exklusivitat ,En-Suite Ei-

genveranstaltungen“ vor.*°

Auch in den Vereinbarungen Nr. [...] verpflichten sich die Vertragspartner — mit leicht abgewan-
delten Formulierungen - zur exklusiven Nutzung des CTS-Systems. Andere Ticketsysteme durfen
ausnahmsweise unter der Bedingung genutzt werden, dass von Ticketkaufern gewlinschte Ver-
anstaltungen, Kategorien und/oder Sitzplatze, im CTS-System nicht, oder nicht mehr in der erfor-
derlichen Qualitat bei CTS verfugbar sind.*!

Nach [...]besteht folgende Verpflichtung: ,[VVK-Stelle] wird im Segment Veranstaltungs-Tickets
im Zielmarkt Deutschland (Ort der Leistungserbringung) ausschlief8lich mit Eventim auf der tech-
nischen Basis einer Integration und Kommunikation der Vertriebssysteme (iber eine System-
Schnittstelle (Direktkopplung) zusammenarbeiten und eine derartige Integration mit keinem an-
deren direkten (Betreiber oder Lizenznehmer eines Ticket Vertriebssystems) oder indirekten (Be-
treiber oder Lizenznehmer von Sekundérmarktplattformen zum Verkauf oder der Vermittlung von
Tickets fiir Veranstaltungen, sofern diese nicht von Eventim betrieben werden), Konkurrenten von
Eventim vornehmen oder zulassen. [VVK-Stelle] wird dariiber hinaus fiir den Zielmarkt Deutsch-
land (Ort der Leistungserbringung) auf andere Art und Weise als (ber eine System-Schnittstelle
(Direktkopplung) aulBer solchen Tickets, welche aus dem Eventim-System stammen, keine an-

deren Eintrittskarten vertreiben, verkaufen, vermitteln, etc.“ Ausgenommen sind bestimmte Ein-

38
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trittskarten fur Veranstaltungen, die die VVK-Stelle in einem Blndel mit anderen Leistungen an-
bietet. Des Weiteren ist es der VVK-Stelle gestattet, in einem eng begrenzten Bereich von Ver-

anstaltungen eines bestimmten Anbieters individuell Uber Voucher zu vertreiben.

bb) Laufzeiten der Vereinbarungen

Die Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...] zwischen CTS und VVK-Partnern haben durchgangig
eine feste Grundlaufzeit zwischen zwei und sieben Jahren, wobei die meisten Vertrdge eine
Grundlaufzeit von drei Jahren aufweisen ([...] Vereinbarungen). Nach Ablauf der Grundlaufzeit
verlangern sich [...] Vertrdge automatisch und [...] Vertrdge enden nach einer Festlaufzeit von
drei Jahren. Von den Vertragen mit automatischer Verlangerung verlangern sich [...] Vertrége um
ein Jahr und [...] Vertrage um zwei Jahre.*?> Eine Kuindigungsmaéglichkeit besteht bei diesen Ver-
tragen drei Monate [...], sechs Monate [...] oder 18 Monate [...] vor Ablauf der Vertragslaufzeit.

Die vorgelegten [...] Exklusivvertrage sind Uberwiegend bereits seit mehr als vier Jahren in Kraft,
teilweise bereits weitaus langer (z.B. 16 Jahre bzw. 18 Jahre bei [...]). Im Durchschnitt betragt
die bisherige Vertragslaufzeit ca. sieben Jahre.

c) Exklusivitidtsklauseln bei Vermarktungskooperationen

Mit regionalen Ticketingunternehmen*® unterhélt CTS bereits seit mehreren Jahren regional be-
schrankte Kooperationsverhaltnisse, die im Wesentlichen der Vermarktung des CTS-Systems an
regionale Veranstalter dienen. [...] Ein Kooperationspartner hat seinerseits mindestens [...] Ex-

klusivitatsvertrage mit Veranstaltern geschlossen.

42 [..]
43 L]
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3. Vertikale Integration mit Veranstaltern und VVK-Stellen

An das CTS-System sind neben konzernfremden Veranstaltern und VVK-Stellen auch mehrere

konzerneigene Veranstalter und VVK-Stellen angeschlossen.

Zum CTS-Konzern gehéren mehrere Tournee- und Festivalveranstalter sowie értliche Veranstal-
ter, die CTS Uberwiegend in den vergangenen Jahren erworben hat. Hierbei handelt es sich um
folgende Veranstalter: FKP Scorpio Konzertproduktionen GmbH, Dirk Becker Entertainment
GmbH, Marek Lieberberg Konzertagentur GmbH & Co. KG, Semmel Concerts Entertainment
GmbH, Peter Rieger Konzertagentur GmbH & Co. KG, Argo Konzerte GmbH, Holiday on Ice
Productions Germany GmbH PGM, Promotors Group Munich Konzertagentur GmbH, KPS Con-
certbiro GmbH, Arena Management GmbH, CRP Konzertagentur GmbH, Seekers Event GmbH,
ESK Events & Promotion GmbH, Palazzo Produktionen GmbH, tour-house Veranstaltungs-, Kon-
zert-, TV- und Media Consulting GmbH und Palazzo Produktionen Berlin GmbH.

Die konzerneigenen Veranstalter von CTS wickeln das Ticketing fast ausschlie3lich Uber das
CTS-System ab. So haben die CTS-Veranstalter im Jahr 2016 [...] ihrer Tickets Uber EVEN-
TIM.NET vertrieben.*

Auch im Vorverkauf von Tickets betétigt sich CTS Uber konzerneigene Unternehmen. Insbeson-
dere der eigene Online-Shop EVENTIM.DE hat beim Ticketvertrieb in Deutschland eine beson-
dere Bedeutung. Die konzerneigenen VVK-Stellen bieten ausschliel3lich Tickets aus dem CTS-

System an.

44 Ohne FKP Scorpio, Palazzo und Holiday on Ice, die erst im Jahr 2016 erworben wurden.
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IV. Verfahrensgang

Die Beschlussabteilung hat im November 2014 zunachst ein Verwaltungsverfahren gegen CTS
und [...] zur Prifung des zwischen den beiden Unternehmen im Jahr [...] geschlossenen Exklu-
sivvertrags gemaf Art. 101 AEUV, § 1 GWB eingeleitet. [...]. Im Jahr 2015 wurde der Verfah-
rensgegenstand auf die Prifung von Exklusivvereinbarungen zwischen CTS und weiteren Ver-
anstaltern und VVK-Stellen gemaR Art. 102 AEUV, § 19 GWB erweitert (B6-132/14-2).

Durch Mitteilung vom 9. Dezember 2014 hat die Beschlussabteilung das Verfahren im ECN noti-
fiziert ([...]). Die Konsultation gemaR Art. 11 VO 1/2003 ist am 29. Juni 2017 abgeschlossen wor-
den.

Mit Schreiben vom 14. Juni 2017 hat die Beschlussabteilung die Vertragspartner der laufenden
Exklusivitatsvereinbarungen von CTS von einer méglichen Untersagung auf der Grundlage von
Art. 102 AEUV, § 19 GWB sowie Art. 101 AEUV, § 1 GWB benachrichtigt, da nur eine einheitliche
Entscheidung auch ihnen gegenuber ergehen kann.*® Von der Méglichkeit, einen Beiladungsan-
trag zu stellen, hat nur [...], Gebrauch gemacht. Mit Beschluss vom 14. Juli 2017 ist [...] zu dem

Verfahren beigeladen worden.

Die Beschlussabteilung hat CTS, nachdem sie am 18. Januar 2017 Akteneinsicht gegeben hat,
mit Schreiben vom 10. Juli 2017 rechtliches Gehér hinsichtlich der beabsichtigten Untersagung
der im Tenor genannten Exklusivitdtsvereinbarungen gewahrt. Mit Schreiben vom 12. Juli 2017

hat die Beschlussabteilung CTS Akteneinsicht in die weiteren Aktenteile gewahrt.

Am 19. September 2017 hat [...] Gelegenheit zur Stellungnahme zum Anhérungsschreiben vom
10. Juli 2017 erhalten. Mit Schreiben vom 2. Oktober 2017 hat [...] Akteneinsicht erhalten. [...]
hat keine Stellungnahme zum Anhérungsschreiben vom 10. Juli 2017 abgegeben.

Mit Schriftsatz vom 1. November 2017 hat CTS eine Stellungnahme zum Anhérungsschreiben
vom 10. Juli 2017 eingereicht. Darin tragt CTS im Wesentlichen vor, dass die im Tenor benannten
Exklusivvereinbarungen zulassiges Marktverhalten darstellten. Dazu gehért auch der [...]-Ver-
trag, den CTS als [...] ansieht. Zudem wird die Verletzung des Rechts auf Akteneinsicht und auf
rechtliches Gehor gerligt. Als Anlagen zum Schriftsatz vom 1. November 2017 hat CTS unter

45 Vgl. zur Behandlung der notwendigen Beiladung im Kartellverfahren BGH WuW DER-1544,
Zeiss/Leica, Bechtold, GWB, § 54 GWB, Rn. 13; MiunchKomm-Ost, Deutsches und Europaisches
Wettbewerbsrecht (Kartellrecht), Bd. 2, GWB, § 54, Rn. 33 f.
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anderem ein 6konomisches Gutachten sowie eine GfK-Studie eingereicht.“¢ Am 30. November
2017 hat CTS ein weiteres 6konomisches Gutachten eingereicht, das die Prifung der Exklusiv-

vereinbarungen nach dem sog. ,As efficient competitor‘-Test zum Gegenstand hat.*’

Im Kern vertritt CTS die Auffassung, bei der Marktdefinition misse die Endkundenebene aus
Sicht der nachfragenden Veranstalter starker in den Blick genommen werden. Demnach sei in
sachlicher Hinsicht ein weiter gefasster Ticketvertriebsmarkt abzugrenzen, der neben dem
Fremdvertrieb Gber Ticketsysteme auch Eigenvertriebslésungen der Veranstalter und Online-Por-
tale umfasse. Auf diesem bundesweiten Markt verfige CTS lediglich Gber einen Marktanteil von
[...1%, was bereits das Vorliegen einer marktbeherrschenden Stellung widerlege. Auch seien die
besonderen Anforderungen von § 18 Abs. 3a) GWB an marktbeherrschende Stellungen auf
mehrseitigen Markten nicht erflllt. Insbesondere seien bezogen auf die Endkundenebene indi-
rekte Netzwerkeffekte nicht feststellbar, vielmehr sei hier die parallele Nutzung mehrerer Dienste
zu beobachten.

Parallel zu dem vorliegenden Verfahren hat die Beschlussabteilung ein Fusionsverfahren unter
Beteiligung von CTS gefuhrt. Am 29. Marz 2017 hat CTS den Erwerb alleiniger Kontrolle Gber die
Four Artists Events GmbH, Berlin, und die Four Artists Booking Agentur, Berlin, angemeldet, die
sich als Veranstalter und Booking-Agentur betétigen (im Folgenden zusammenfassend: Four Ar-
tists, B6-35/17). Die Beschlussabteilung hat den Zusammenschluss mit Beschluss vom 23. No-

vember 2017 untersagt. Die Fusionsakte wird als Beiakte gefiihrt.

[..]

46 Okonomisches Gutachten von [...] ,B6-132/14-2 Ticketvertrieb in Deutsch-land — Marktabgren-
zung und Marktposition von Eventim®; GfK-Studie ,Veranstaltungsmarkt Deutschland,
12.10.2017*

47 Okonomisches Gutachten von [...] ,MEMORANDUM - AEC-Test in Sachen CTS Eventim/BKartA
wegen Exklusivvertrieb®.
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B. RECHTLICHE WURDIGUNG

Die Exklusivitatsvereinbarungen zwischen CTS und Veranstaltern im Bereich Live-Entertainment,
soweit sich die Veranstalter - wie in den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] (Anlage 1 und 2) - hierbei
verpflichten, entweder selbst oder durch Einwirkung auf Tournee- und értliche Veranstalter fir
zwei oder mehr Jahre mindestens 80% des fur den Vertrieb Uber Ticketsysteme pro Jahr verfig-
baren Ticketvolumens fir ihre Veranstaltungen in das CTS-Ticketsystem EVENTIM.NET einzu-
stellen oder einstellen zu lassen, verstoRen sowohl gegen das Missbrauchsverbot nach Art. 102
AEUV, § 19 GWB (dazu |.) als auch gegen das Kartellverbot nach Art. 101 AEUV, § 1 GWB (dazu

I1.)

Dasselbe gilt fur Exklusivitatsvereinbarungen von CTS und Verkaufsstellen, die Tickets Uber sta-
tiondre Verkaufsstatten, online, telefonisch oder in sonstiger Weise an Endkunden anbieten, so-
weit diese sich - wie in den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] (Anlage 1 und 2) - verpflichten oder
durch Sonderkonditionen wirtschaftlich binden, fur zwei oder mehr Jahre hierfir ausschlieRlich
oder durch Ausnahme einzelner Veranstaltungen nahezu ausschlieBlich das CTS-System zu nut-

zen (dazu ebenfalls I. und I1.).

Entsprechende Vereinbarungen werden nach pflichtgemaRem Ermessen gemaf § 32 GWB un-
tersagt (dazu lll.).

. VerstoR gegen das Missbrauchsverbot nach Art. 102 AEUV, § 19 GWB

Die Exklusivitatsklauseln erfillen den Tatbestand der missbrauchlichen Behinderung nach
Art. 102 AEUV sowie § 19 Abs. 2 Nr. 1 GWB.

1. Normadressateneigenschaft von CTS nach Art. 102 AEUV, § 19 GWB

CTS ist auf den beiden Seiten des mehrseitigen nationalen Marktes fir Ticketsystemdienstleis-
tungen nach den Kriterien von § 18 Abs. 1 in Verbindung mit Abs. 3a GWB marktbeherrschend
und damit Normadressatin des Missbrauchsverbots.

a) Betroffene Markte

Betroffen ist der mehrseitige nationale Markt fur Ticketsystemdienstleistungen, auf dem CTS mit
EVENTIM.NET tatig ist und dessen Marktseiten der Veranstalter und der VVK-Stellen zwei sepa-

rate Markte bilden.
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aa) Ticketsystem als mehrseitiger Markt (§ 18 Abs. 3a GWB)

Ticketsysteme erfiillen nach ihren Leistungsinhalten (dazu (1)) in Form einer Transaktionsplatt-
form mit Vertriebsfunktion den Tatbestand eines mehrseitigen Marktes (dazu (2)). Die Vertriebs-
funktion durch Vereinbarung eines Handelsvertreterverhaltnisses fihrt nicht dazu, dass CTS fur
die Zwecke der Marktmachtprifung als Nachfrager anzusehen ist, erfordert aber die getrennte
Betrachtung des Vermittlungsverhaltnisses zu den Veranstaltern von der Marktseite der VVK-
Stellen (dazu (3)).

(1) Leistungsinhalte der Ticketsysteme

Die in Deutschland verfugbaren Ticketsysteme bieten ihre Dienstleistungen in unterschiedlichen
Ausgestaltungen an. Anbieter von Ticketsystemdienstleistungen sind neben CTS mit EVEN-
TIM.NET insbesondere die Unternehmen Reservix und die mit dieser verbundene AD Ticket so-
wie Ticketmaster und einige regionale Anbieter.

(a) Technische Leistung

Wie oben fir CTS dargestellt ist Kern der Dienstleistung bei allen Anbietern zunachst jeweils der
Betrieb und die technische Anbindung an eine Datenbank, in die verschiedenste Arten von Ver-
anstaltungen eingestellt werden. Zu diesem Zweck schlieRen die Anbieter der Ticketsysteme Ver-
trage mit den Veranstaltern, mit denen in allen Fallen die technische Systemanbindung sowie die
eigene Administration der Veranstaltungen in dem System durch die Veranstalter erméglicht wer-
den. Einige Ticketsysteme bieten wie EVENTIM.NET auch die Méglichkeit eines Vertrages ohne
eigenen Systemzugang des Veranstalters, bei dem die Anlage der Veranstaltung und die Admi-
nistration vom Ticketsystem Ubernommen werden. Auf der anderen Seite werden VVK-Stellen
angeschlossen. Dabei besitzen die Anbieter der Ticketsysteme wie CTS alle eigene VVK-Stellen,
insbesondere Online-Shops wie der CTS-eigene Shop EVENTIM.DE, die auf das System zum
Verkauf der Tickets an Endkunden zugreifen. Darliber hinaus ist an die Systeme ein Netz von
externen (fremden) VVK-Stellen angeschlossen. Hierfur schlieRen die Ticketsystemanbieter Ver-
trage mit den VVK-Stellen, die entsprechende Nutzungsrechte sowie weitere technische Leistun-
gen gewahren.

(b) Vermittlung eines Verkaufsstellennetzes

Daruber hinaus ist eine Kerndienstleistung der Systemanbieter gegenliber den Veranstaltern die
Gewahrung des Zugangs zu einem Vertriebsnetz. Dabei schlieRen alle Anbieter der Ticketsys-
teme mit den Veranstaltern Vertriebsvertrage bezogen auf inre konzerneigenen VVK-Stellen, die
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auf dieser Grundlage fir die Veranstalter Tickets an den Endkunden verkaufen (als Kommissio-
nare, Agenten, im Auftrag der Veranstalter 0.4.). Die Ticketsystemdienstleistung enthalt darliber
hinaus die Vermittlung eines Netzes externer VVK-Stellen an die Veranstalter. Die Vertrage mit
den Veranstaltern sind hinsichtlich der Rolle des Ticketsystems bei dem Vertrieb der Tickets Uber
externe VVK-Stellen an den Endkunden sowie hinsichtlich des Verhaltnisses der VVK-Stellen zu

den Veranstaltern unterschiedlich ausgestaltet.

Wahrend CTS das oben beschriebene Handelsvertreter- und Kommissionarsmodell verwendet,
vermitteln andere Ticketsysteme dagegen das externe Vorverkaufsnetz an die Veranstalter. Die
VVK-Stellen erhalten vom Ticketsystem den Zugang zu den Veranstaltungen und den Tickets
und verkaufen die Tickets ausschlieRlich im Namen und fir Rechnung der Veranstalter. Hierfur
erhalten sie Vertretungsmacht, die ihnen durch das Ticketsystem im Namen der Veranstalter oder
durch eine Untervollmacht eingerdumt wird. Dieses Modell existiert im Markt mit einigen Variati-

onen im Detail.

(c) Ticketerstellung und zusatzliche Leistungen

Zum Angebot der Ticketsysteme an die Veranstalter gehéren auch weitere mit der Buchbarkeit
der Veranstaltung in Verbindung stehende Leistungen. Hierzu zahlen z.B. die Erstellung von
Saalplanen im Fall von sitzplatzbezogenen Tickets, die Darstellung der Veranstaltung im Online-
Shop des Ticketsystems, die Aufnahme in allgemeine oder auf bestimmte Kundengruppen zuge-
schnittene Newsletter oder die Erstellung eines Ticketlayouts, damit die Tickets von den Endkun-

den als ,Fanticket® oder ,Collector-Ticket* im Design der Veranstaltung erworben werden kénnen.

SchlieBlich bieten Ticketsystemdienstleister verschiedene zuséatzliche Leistungen gegen Entgelt
an. Diese reichen von technischen Leistungen einschlie3lich Systemschulungen bis hin zu opti-
onalen Werbe- und MarketingmalRnahmen, wie der hervorgehobenen Darstellung im Online-

Shop oder der Erstellung von Flyern zur Bewerbung in den VVK-Stellen.

(d) Preisstruktur und Zahlungsstréme

Die Ticketsystemdienstleister haben im Wesentlichen ahnliche Preisstrukturen. Dabei ist zu-
nachst in allen Vertragen vorgesehen, dass der Veranstalter den Eintrittspreis der Veranstaltung
und auch die Hoéhe der Vorverkaufsgebuhr festlegt und im Ticketsystem hinterlegt. Die Vorver-
kaufsgeblhr betragt in der Regel zwischen 7 und 12% des Ticketgrundpreises. Fast alle Ticket-
systemanbieter erheben ein transaktionsbezogenes Entgelt pro Ticket (meist als ,Systemge-
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bUhr* bezeichnet), das durchschnittlich ca. 1 € pro Ticket betrdgt und je nach Ticketgrundpreis
variieren kann. Darlber hinaus erheben auler CTS einige Ticketsysteme fixe Betrage fir den

Systemanschluss von den Veranstaltern und/oder den VVK-Stellen.

Der Endkunde zahlt an die VVK-Stelle einen Ticketendpreis sowie die separat ausgewiesene
VVK-Gebihr. In den Ticketendpreis werden die vom Veranstalter an das Ticketsystem zu zah-
lenden transaktionsbezogenen Entgelte in der Regel eingepreist. Online-Shops wie EVEN-
TIM.DE erheben von den Endkunden weitere Gebihren, zum Beispiel Versandgebihren, sons-
tige Bearbeitungsgeblihren oder Druckgebuhren fur print@home.*® Die VVK-Stellen kehren den
Ticketgrundpreis an die Veranstalter aus, vielfach erfolgt dartiber hinaus eine sog. ,Refundierung*
eines Teils der VVK-Gebuhr an den Veranstalter. Teilweise erfolgt die Zahlungsabwicklung direkt
zwischen VVK-Stelle und Veranstalter, sie kann aber auch Uber das Ticketsystem erfolgen. Das
Ticketsystem rechnet die Systemgebihren entweder mit dem Veranstalter gesondert ab oder
zieht diese direkt bei den VVK-Stellen ein.

(2) Transaktionsplattform und Handelsvertreterkonstruktion

Ticketsysteme erfullen den Tatbestand eines mehrseitigen Marktes gemaR § 18 Abs. 3a GWB in
Form einer sog. Matching-Plattform mit Transaktion (Transaktionsplattform). Das angebotene
Leistungsbiindel des Ticketsystems von CTS hat dabei neben der technischen Systemanbindung
als Transaktionsplattform eine bedeutende Vertriebsfunktion, die insbesondere durch die verein-
barte Stellung von CTS als Kommissionarin oder Handelsvertreterin im Sinne des HGB bei der
Vermittlung der aus dem Ticketsystem stammender Eintrittskarten zum Ausdruck kommt. Die
Stellung als Handelsvertreter lasst jedoch die Eigenschaft als mehrseitigen Markt im Sinne des
§ 18 Abs. 3a GWB grundsatzlich nicht entfallen. Sie flhrt jedoch zu einer Trennung der Marktsei-

ten im Rahmen der Marktabgrenzung.

(a) Struktur eines mehrseitigen Marktes

Ein Ticketsystem weist mit der zugrunde liegenden Systemanbindungsleistung nach den Eigen-
schaften und Wirkungen der Dienstleistungen zunéachst typische Merkmale eines sog. mehrseiti-
gen Marktes im Sinne des § 18 Abs. 3a GWB auf.

48 Fur das Erheben einer print@home-Gebuhr wurde CTS 2015 von der Verbraucherzentrale NRW
abgemahnt, das OLG Bremen hat mit Urteil vom 15.6.17 (Aktenzeichen 5 U 16/16) in zweiter In-
stanz die Unzulassigkeit dieser Gebuhr bestatigt.
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Der Begriff der mehrseitigen Markte oder der ,Plattform® wird in der 6konomischen Literatur sy-
nonym verwendet (im Folgenden daher auch Plattform). Die in der Literatur auffindbaren Defini-
tionen flr einen mehrseitigen Markt/einer Plattform unterscheiden sich in ihren jeweiligen Ansat-
zen haufig deutlich, stellen dabei jeweils jedoch das Vorhandensein von indirekten Netzwerkef-
fekten in den Vordergrund.*® Der nationale Gesetzgeber hat in § 18 Abs. 3a GWB keine Legalde-
finition vorgegeben. Aus Sicht des Bundeskartellamts muss der kartellrechtliche Begriff der mehr-
seitigen Markte insbesondere im Hinblick auf seine Regelung im Zusammenhang der Markt-
machtfaktoren an den marktmachtrelevanten Phdnomenen ansetzen. Mit dieser MalRgabe sollten
Unternehmen als mehrseitige Markte (Plattformen) anzusehen sein, die als Intermediare die di-
rekte Interaktion zweier oder mehr Nutzerseiten, zwischen denen indirekte Netzwerkeffekte be-

stehen, ermdglichen.*°

(aa) Nutzergruppen der Ticketsysteme

Unmittelbare Nutzer von Ticketsystemen sind Veranstalter auf der einen Seite und VVK-Stellen
auf der anderen Seite. Zu diesen bestehen die Vertragsbeziehungen sowie eine technische An-
bindung des Ticketsystems. Dagegen sind die Endkunden keine Nutzer der Ticketsysteme, son-
dern Nachfrager der Veranstaltungen sowie der Leistungen der VVK-Stellen und daher auf dem
Ticketsystem nachgelagerten Markten oder Marktstufen. Sie sind damit nur an der Transaktion
beteiligt, die die Ticketsysteme mit der zweiseitig zuganglichen Datenbank vermitteln. Die direkte

Transaktion zwischen Endkunde und Veranstalter besteht in dem Besuch der Veranstaltung.

Dabei bietet das Ticketsystem einen ,Matchingprozess*” an, da die VVK-Stellen liber die Plattform
aus dem sehr heterogenen Angebot die Veranstaltungen ermitteln, die die wiederum sehr indivi-
duellen Praferenzen des Endkunden erfillen kénnen (,matchen®).5' Das Vermittlungsprodukt der
Plattform kommt erst dann zustande, wenn beide Nutzergruppen in hinreichender Anzahl an das
System angeschlossen wurden. Denn das System bietet den Veranstaltern ein Netz von VVK-

Stellen (und deren (End-)Kunden) an, was erst méglich ist, wenn ein hinreichendes VVK-Stellen-

49 Vgl. Hierzu BKartA, Arbeitspapier Marktmacht von Plattformen und Netzwerke, Juni 2016 (im Fol-
genden: Arbeitspapier), S. 8 ff. herunterladbar auf www. bundeskartellamt.de; aus der Literatur
z.B. Caillaud/Jullien, ,Chicken & egg: competition among intermediation service providers®* RAND
Journal of Economics, 2003, 34(2), 309-328; Armstrong, ,Competition in two-sided markets®,
RAND Journal of Economics, 2006, 37(3), 668-691; Rochet/Tirole, ,Two-sided markets: a pro-
gress report’, RAND Journal of Economics, 2006, 37(3), S. 645-667. Hagiu/Wright, ,Multi-sided
platforms®, Working Paper, 2015, Harvard Business School, http://www.hbs.edu/faculty/Publica-
tion%20Files/15-037_cb5afe51-6150-4be9-ace2-39c6a8acebd4. pdf.

50 Regierungsbegrindung zur 9. GWB-Novelle, BT-Drucks. 18/10207, S. 49. Zur Definition einer
Plattform im Einzelnen, vgl. Arbeitspapier S. 8 ff.;

51 Zur sog. Matching-Plattform, vgl. Arbeitspapier, S. 23 ff.




(89)

(90)

-25-

netz bereits angeschlossen ist. Auf der einen Seite wird den VVK-Stellen der Zugang zu den
einzelnen Veranstaltungen bzw. deren Tickets angeboten, die aber erst zur Verfiigung stehen,

wenn auch Veranstalter in ausreichendem Mafe Veranstaltungen in das System einstellen.%?

Soweit CTS meint, dass es bei dem Produkt des Ticketsystems aus Sicht der Veranstalter nicht
um ein ,Matching“ zwischen Veranstalter und einer VVK-Stelle gehe, weil nur die Endkunden
Tickets erwerben, verkennt die Anmelderin die Bedeutung der zwischengeschalteten VVK-Stel-
len. Nach ihrem eigenen Vortrag sind die VVK-Stellen Mittel zum Zweck und haben fir die Ver-
anstalter Bedeutung wegen ihres Zugangs zum Endkunden.®® Dieses ist aber gerade der Sinn
der Transaktionsplattform, die durch eben diesen Zweck der VVK-Stellen, der Endkundenebene
vorgelagert ist (sog. Business-To-Business-(B2B)-Plattform). Weil die VVK-Stellen den Zugang
zum Endkunden haben, kénnen sie gerade nicht aus der Betrachtung des mehrseitigen Marktes
ausgeblendet werden. Die Sicht der VVK-Stellen wird dabei — wie bei Vermittlungsmarkten ein-
schlieBlich der Handelsvermittlung regelmafRig anzunehmen — neben den eigenen unternehme-

rischen Auswahlkriterien auch die Sicht der Endkunden widerspiegeln.

Dass Ticketsysteme sich aus der Sicht der Endkunden von ,typischen* Matching-Plattformen wie
Immobilien-, Dating- und Buchungsportalen unterscheiden, wie CTS einwendet,* ist daher zu-
mindest insoweit zutreffend, als Ticketsysteme keine Endkundenportale darstellen sondern als
B2B-Plattformen etwa mit Reise- oder Flugbuchungssystemen, die Reisebliros verwenden, ver-
gleichbar sind.®® Dabei definiert die Beschlussabteilung den Begriff des ,Matching“ im Zusam-
menhang mit der Konstruktion eines mehrseitigen Marktes nicht im Sinne von ,Suchen-Verglei-
chen-Buchen®, sondern im Hinblick auf die Vermittlung als Produktkern, der fir das Zustande-

kommen eines solchen Angebots zwingend beide Marktseiten mit kritischer Masse benétigt.

52 Zu indirekten Netzwerkeffekten, vgl. Arbeitspapier, S. 9 ff.

53

« 0]

55 Vgl. z.B. Europaische Kommission, Entscheidung vom 21.8.2007, Az. COMP/M.4523 — Travel-
port/Worldspan zu dem Reisebuchungssystem ,Galileo”.
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(bb) Indirekte Netzwerkeffekte

Zwischen der Nutzergruppe der Veranstalter und derjenigen der VVK-Stellen bestehen in beide
Richtungen positive indirekte Netzwerkeffekte, die fir sog. Matching-Plattformen charakteristisch
sind. Indirekte Netzwerkeffekte liegen vor, wenn der Nutzen oder Gewinn von Nutzern einer
Gruppe von der Zahl der Nutzer aus einer anderen Gruppe abhangt. Dabei ist zu unterscheiden,
ob Nutzer einer Gruppe davon profitieren, wenn die andere Gruppe starker auf der Plattform ver-
treten ist (positive Netzwerkeffekte), oder profitieren, wenn die andere Gruppe weniger stark ver-
treten ist (negative Netzwerkeffekte).®

Ein Ticketsystem wird mit einer wachsenden Zahl angeschlossener VVK-Stellen fur die Nutzer-
gruppe der Veranstalter attraktiver, da mit steigender Zahl die Wahrscheinlichkeit eines hinrei-
chenden Abverkaufs von Tickets an den Endkunden steigt. Fur die VVK-Stellen steigt mit der
Zahl der Veranstalter und der im System eingestellten Veranstaltungen der Nutzen eines Ticket-
systems, da sie den Endkunden eine gréRere Auswahl an Tickets anbieten kénnen und damit die
Buchungswahrscheinlichkeit steigt. Dabei ist auch die Attraktivitdt des Ticketangebots bedeut-
sam. Hinzu kommen die Sortimentseffekte einer groRen und attraktiven Auswahl.

Auch an dieser Stelle kann nicht nur auf etwaige indirekte Netzwerkeffekte zwischen Veranstal-
tern und Endkunden abgestellt werden, wie CTS meint. Denn es kommt insoweit erneut auf die
Nutzergruppe der VVK-Stellen an, die an die Plattform angeschlossen ist, denen die Endkun-
denebene nachgeschaltet ist. Dies ergibt sich auch aus der Sicht der Veranstalter, die auch von
CTS als maRgeblich angesehen wird.%” Denn die Veranstalter fragen gerade das an das jeweilige
System angeschlossene Netz der (externen und systemeigenen) stationdren und Online-Ver-
triebsstellen Gber die Ticketsystemdienstleistung nach. Dieses ergibt sich sowohl aus den Ermitt-
lungen der Beschlussabteilung bei den Veranstaltern, als auch aus den oben dargestellten Leis-
tungsinhalten, die in den Systemanbindungsvertrdgen beschrieben sind. Je gréf3er und attraktiver
das Netz der Vertriebsstellen ist, desto héher ist der Nutzen des Ticketsystems fiir die Veranstal-
ter. Umgekehrt ist ein System fur VVK-Stellen umso attraktiver, je mehr attraktive Veranstaltun-
gen das System vorweisen kann. Auch dieses ist keine Unterstellung, wie CTS meint, sondern

durch Ermittlungen nachgewiesen.%®

56 Vgl. Arbeitspapier, S. 9 f.
57 [.]
58 [.]
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Dies schliel3t nicht aus, dass auch indirekte Netzwerkeffekte zwischen Veranstalter und Endkun-
den bestehen, die jedoch durch die VVK-Stellen vermittelt werden. Die VVK-Stellen kénnten da-
bei sogar ihrerseits ebenfalls Plattformqualitat haben, die jedoch dann auf der nachgelagerten
Ebene lage.®® An der Einordnung der Ticketsystemdienstleistung als B2B-Plattform andert dies

jedoch nichts.

(cc) Direkte Transaktion

Aus Sicht des Bundeskartellamts ist dariber hinaus ein wesentliches Element der Definition eines
mehrseitigen Marktes, dass dessen Funktion in der Erméglichung einer direkten Interaktion zwi-
schen den Nutzergruppen besteht. Die Interaktion kann in verschiedenen Kontakten, insbeson-
dere — wie hier — in einer direkten Transaktion bestehen (sog. Matchingplattform mit Transaktion
- Transaktionsplattformen).

Die Ticketsysteme ermdglichen — vermittelt durch die angeschlossenen VVK-Stellen — die direkte
Transaktion zwischen den Veranstaltern und den Endkunden. An dieser Stelle ist der Endkunde
an der Plattform beteiligt, weil — wie auch CTS meint — mit der Plattform der Zugang zu den
Endkunden nachgefragt wird mit dem Ziel einer direkten Interaktion mit den Veranstaltern, ge-
gentber dem der Endkunde unmittelbar mit dem Ticket berechtigt wird. Gleichzeitig kann auch
der direkte Zugriff der VVK-Stelle auf die Veranstaltungen durch einen Buchungsvorgang als di-
rekte Interaktion mit den Veranstaltern angesehen werden. Graphisch Iasst sich dies vereinfacht

wie folgt darstellen:

[ Systemangens | Veranstalter —
| direkte Interaktion |
Ticketsystem
| direkte Transaktion
v
[Comemmems [T VR Stelle
A 4
Endkunde [+
59 Das Phanomen, dass ein weiterer Vermittler eine Plattform nutzt, findet sich in der Praxis haufig.

So werden beispielsweise Immobilienplattformen auf einer Seite intensiv durch Makler genutzt,
die ihrerseits nur Vermittler sind.
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(b) Bedeutung der Handelsvertreterfunktion

Die Vereinbarung eines Handelsvertreterverhaltnisses oder eines Kommissionarsverhaltnisses
im Sinne des HGB zwischen CTS und den Veranstaltern schlief3t die Eigenschaft als mehrseiti-

gen Markt nicht aus.

Der mehrseitige Markt ist allerdings von klassischen Handelsbeziehungen abzugrenzen, bei de-
nen ebenfalls mehrere Marktbeziehungen entstehen, die aber als vor- und nachgelagerte Mark-
stufe angesehen werden. Aus Sicht der Beschlussabteilung ist dabei das Element der direkten

Interaktion bzw. Transaktion zur Abgrenzung von klassischen Handelsmarkten sinnvoll.®°

Ein Handler bezieht ein Produkt bei einem Produzenten und verkauft dieses anschlielRend an
Verbraucher. Es findet keine direkte Transaktion zwischen Produzenten und Verbrauchern statt,
vielmehr hat der Handler die alleinige Kontrolle Uber strategische Transaktionsvariablen und tragt
das volle Absatzrisiko. Der Markt bezieht sich auf das Handelsprodukt. Demgegeniber be-
schrankt sich die Tatigkeit der Plattform auf das Erméglichen und Vermitteln einer direkten Trans-
aktion zwischen den Seiten der Plattform, ohne dass die Plattform an der Transaktion beteiligt
ist.5" Dabei ist nicht maRgeblich, ob die Transaktion etwa durch eine direkte Buchungsmaglichkeit

auf der Plattform erfolgt oder auBerhalb der Plattform vollzogen wird. 2

Gegeniber mehrseitigen Markten unterscheidet sich Handelstatigkeit damit grundséatzlich auch
dadurch, dass die Plattform nach ihrer Marktfunktion auf beiden Seiten als Anbieter einer Ver-
mittlungsleistung auftritt, wahrend der Handler auf der vorgelagerten Marktstufe das Transakti-
onsprodukt selbst einkauft, insoweit also Nachfrager ist, und auf der nachgelagerten Marktstufe
Anbieter des gehandelten Transaktionsproduktes. Die Unterscheidung ist gerade im Zusammen-
hang mit der Marktbeherrschungspriifung relevant, da sich die Prifung einer an Drohpunkten
orientierten und schon bei relativ niedrigen Marktanteilen anzunehmenden Nachfragemacht®® er-
heblich von den Phanomenen und Gefahren der Angebotsmacht einer Plattform und ihrem sog.

Tipping-Problem unterscheidet.

60 Arbeitspapier, S. 15 f.

61 Vgl. hierzu Hagiu/Wright, a.a.O., S. 164.

62 Arbeitspapier, S. 25 f.

83 Vgl. Kommissionsentscheidung, Entscheidung vom 3. 2.1999, COMP IV/M.1221 — ,REWE/Meinl",
Rn. 98 ff. insb. 101: bei 22% Marktanteil; Kommissionsentscheidung vom 3.2.1999, COMP
IVIM.1221 — ,Carre-four/Promodes*; BKartA, Entscheidung vom 31.3.2015 — B2-96/14 —
Edeka/Tengelmann, Rn. 639: 25-30%.
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(101) Im Fall der Ticketsysteme findet sich jedoch eine erhebliche Uberschneidung von Plattform- und

(102)

Vertriebstatigkeit fur die Veranstalter. Die Bereitstellung des Systemzugangs fir beide Marktsei-
ten zur Vermittlung des Kontakts zwischen den Endkunden des Verkaufsstellennetz und Veran-
staltern ist — wie sich aus obiger Beschreibung des Leistungsumfangs der Ticketsysteme ergibt
— in den meisten Fallen, insbesondere im Fall von CTS, nicht die einzige Rolle des Ticketsys-
temdienstleisters. Die Ticketsysteme haben zunachst alle auch selbst eine Vertriebsfunktion, die
sich auf den Vertrieb der Tickets fur die Veranstalter Uber den eigenen angeschlossenen Online-
Shop bezieht. Insoweit werden alle Ticketsystemanbieter auch als Verkaufer fur die Veranstalter
tatig, was auch durchgéngig Gegenstand der Veranstaltervertrage ist. Dartber hinaus ist insbe-
sondere CTS beziglich der Tickets mit einer Vertriebsaufgabe Uber die externen VVK-Stellen
betraut und nach den Vereinbarungen mit den Veranstaltern auch insoweit als Handelsvertreter
oder Kommissionar tatig. Graphisch Iasst sich die Tatigkeit von CTS insgesamt wie folgt darstel-

len:

Veranstalter

A

Systemzugang und Kommissions-
oder HV-Vertrag

Ticketsystem

eigene VV K'Stelle Systemzugang und
Ticketvermittlung

Verkauf in Kommission fiir v

Veranstalter
externe VVK-Stelle

| Verkauf in Vertretung des Systems |

A 4 A 4

Endkunde

Die Einordnung der Vertrage zwischen CTS und Veranstaltern als Handelsvertreter- oder Kom-
missionarsvertrage schlief3t die Einordnung als mehrseitiger Markt insbesondere fir die Zwecke
der Marktmachtpriifung (nach § 18 Abs. 3a GWB) jedoch nicht aus.
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Ein Handelsvertreter und Kommissionar ist allerdings insoweit an der Transaktion beteiligt, als er
im Interesse des Prinzipals das Transaktionsprodukt an die Kunden verkauft. Der typische
(,echte®) Handelsvertreter (oder Kommissionar) hat jedoch ebenfalls keine Kontrolle Uiber die we-
sentlichen Transaktionsvariablen und tragt keine wesentlichen Transaktionsrisiken. Die Dienst-
leistung eines Handelsvertreters (oder gleichgestellten Agenturverhaltnisses), bei dem der Han-
delsvertreter im Verhaltnis zum Prinzipal (dem ,Vermittlungsverhaltnis®) ebenfalls als Anbieter
auftritt, weist daher ahnliche Ziige wie ein mehrseitiger Markt auf. Zwar ist der Handelsvertreter
fur den Prinzipal tatig und bietet diesem seine (entgeltliche) Vermittlungs- und Marketingleistung
an. Er hat jedoch auch Kontakt zu dem Transaktionskunden, mit dem er entweder als Vertreter
des Prinzipals oder rechtlich als Vertragspartner jedoch fir Rechnung des Prinzipals die Trans-
aktionsvereinbarung mit den Transaktionskunden abschlieRt. Die Transaktion erfolgt bei jedem
Vertragstyp des Agenturverhaltnisses damit rechtlich oder wirtschaftlich (,fur Rechnung®) direkt
mit dem Prinzipal. Das Handelsvertreterverhaltnis ist jedoch nicht notwendigerweise durch indi-
rekte Netzwerkeffekte gekennzeichnet. Dieses ist andererseits nicht ausgeschlossen. Die Ver-
einbarung eines Handelsvertreterverhaltnisses und die Distributionsfunktion der Plattform
schliel3t daher das Vorliegen eines mehrseitigen Marktes fur die Zwecke der Prifung von Markt-
macht nicht aus. Denn das zentrale Element der indirekten Netzwerkeffekte ist dennoch vorhan-

den und bei der Marktmachtpriifung besonders zu berticksichtigen.

Es ist jedoch nicht jede Transaktionsplattform, bei der die Buchung der Transaktion Uber die
Plattform mdglich ist, schon wegen dieser technischen Beteiligung an der Transaktion auch als
Handelsvertreter anzusehen. Eine Handelsvertretertatigkeit einer Plattform ist vielmehr nur dann
anzunehmen, wenn die Beteiligung an der Transaktion auch als ,Verkauf* des Produkts flr des-
sen Anbieter zu bewerten ist. Aus Sicht der Beschlussabteilung ist eine Gesamtbetrachtung aller
Umstande des Falles einschliel3lich des Zwecks der vertraglichen Vereinbarungen zwischen der
Plattform und dem Anbieter des Transaktionsproduktes vorzunehmen. Dabei ist die Verkaufsta-
tigkeit eines Handelsvertreters durch das Verhandeln und/oder den Abschluss der Vertrage ge-
kennzeichnet.®* Aus Sicht der Beschlussabteilung bildet daher die Beteiligung an dem Verhand-

64 Vgl. hierzu Art. 1 Abs. 2 Richtlinie des Rates vom 18. Dezember 1986 zur Koordinierung der
Rechtsvorschriften der Mitgliedstaaten betreffend die selbstandigen Handelsvertreter
(86/653/EWG, ,Handelsvertreterrichtlinie”) in englischer Fassung: “For the purposes of this Di-
rective, 'commercial agent' shall mean a self-employed intermediary who has continuing author-
ity to negotiate the sale or the purchase of goods on behalf of another person, hereinafter called
the 'principal’, or to negotiate and conclude such transactions on behalf of and in the name of
that principal.” (Hervorhebung nur hier), ABI. 31.12.1986, L 382/17.
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lungsprozess sowie am Vertragsabschluss fiir die Transaktion einen wesentlichen Anhaltspunkt
fur die Abgrenzung einer (technischen) Plattformtatigkeit und einer Verkaufstatigkeit fir Rech-

nung einer Plattformseite.

Diese Abgrenzung fuhrt im vorliegenden Fall daher eindeutig zu einer Einordnung des CTS-Sys-
tems als Handelsvertreter bzw. als diesem gleichgestellten Kommissionar. Denn die Dienstleis-
tungen des Ticketsystems EVENTIM.NET haben Uberwiegend den Zweck, die Veranstaltungen
in Form der Eintrittskarten als Kommissionare fir die Veranstalter Uber die nachgelagerten eige-
nen und externen VVK-Stellen an den Endkunden zu verkaufen. Die mit den Ticketsystemdienst-
leistungen ebenfalls angebotene und vergutete technische Systemanbindung steht — trotz der
erheblichen fixen Anschlussgebihren — nicht im Vordergrund, sondern bildet die Grundlage der
Vertriebstatigkeit.®°

Dabei ist im vorliegenden Fall aus Sicht der Beschlussabteilung die ausdrickliche Vereinbarung
eines Kommissionsverhaltnisses im Sinne des § 383 HGB oder eines Handelsvertreterverhalt-
nisses nach § 84 HGB entscheidend zu berlcksichtigen. Die Bezeichnung des Vertragsverhalt-
nisses ist hierfur zwar nicht maRgeblich, jedoch ist hier im Hinblick auf den Vertriebszweck des
Ticketsystems fUr die Veranstalter und die an eine solche Vereinbarung gekniipften Rechtsfolgen

auch materiell ein solches Verhaltnis von den Parteien gewollt.

(3) Keine Nachfrageeigenschaft von CTS fiir die Zwecke der Marktmachtpriifung

Die Einordnung des CTS-Ticketsystems als Handelsvertreter fir die Veranstalter fihrt im vorlie-
genden Fall bezogen auf die Marktmachtprifung nicht zu einer Nachfrageeigenschaft und damit
zur Anwendung der Grundséatze der Nachfragemacht. Im vorliegenden Fall bleibt CTS wegen der
Betrachtung der Marktbeherrschung im Vermittlungsverhaltnis zum Prinzipal in der Marktfunktion
eines Anbieters der Handelsvertreterdienstleistung. Dieses schliel3t nicht aus, dass das Ticket-
system fir die Zwecke der Vertikal-GVO und fir mit dem Prinzipal vereinbarte Wettbewerbsbe-
schrankungen zulasten der VVK-Stellen oder der Endkunden (Art. 1 Abs. 1 h) Vertikal-GVO) als
Abnehmer zu behandeln ist.®® Denn sowohl die Marktmachtprifung als auch die mit den Veran-
staltern vereinbarte Exklusivitat betrifft ausschlieBlich das Vermittlungsverhaltnis. Gegenuber den
VVVK-Stellen bleibt CTS ohnehin Anbieter. Inwieweit die Risikoverteilung

65 Vgl. insoweit Art. 1 Abs. 1 h) der Vertikal-GVO: ,Unternehmen, das Waren oder Dienstleistungen
fur Rechnung eines anderen Unternehmens verkauft." (Hervorhebung nur hier); Kommission,
Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ABI. vom 19.5.2010, C 130/1, Rn. 12 ff. (im Folgenden:
Vertikal-Leitlinien). zur Definition von Handelsvertretervertragen, die in den Anwendungsbereich
von Art. 101 Abs. 3 AEUV fallen.

66 Vgl. hierzu Kommission, Vertikal-Leitlinien, Rn. 21: Hat der Handelsvertreter wesentliche Risiken
Ubernommen unterfallt, das Verhaltnis als Vertikalverhaltnis Art. 101 AEUV. Nach Art. 1 Abs. 1 h)
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hier trotz des oben dargestellten weitreichenden Haftungsausschlusses dazu fihrt, dass CTS
nach Art. 1 Abs. 1 h) der Vertikal-GVO als Abnehmer einzuordnen ist, kann an dieser Stelle daher

offenbleiben.

Denn es entspricht allgemeiner Ansicht und der européaischen Rechtsprechung, dass bei der Ta-
tigkeit eines Handelsvertreters nach wie vor zwei Markte zu unterscheiden sind: Zum einen der
Markt, auf dem der Handelsvertreter méglichen Geschéaftsherrn seine Vermittlerdienste anbietet,
und zum anderen der Markt, auf dem er die Giter oder Dienstleistungen des Geschaftsherrn
maoglichen Kunden anbietet.®” Geht es also um Beschrankungen im Verhaltnis zu dem Prinzipal,
bleibt es damit nach allen vertretenen Ansichten bei der Anbietereigenschaft bezuglich der Ver-
mittlungsleistungen. Insbesondere ist hier nicht ma3geblich, ob der Handelsvertreter wegen der
Ubernahme von markt- oder produktspezifischen Risiken als ,unechter‘ Handelsvertreter und da-
mit fur die Prifung von Wettbewerbsbeschrankungen auf der nachgelagerten Marktstufe als Ab-

nehmer einzuordnen ist.

Die Einordnung der hier betroffenen Ticketsystemdienstleistung als eine Handelsvertreterleistung
fur die Veranstalter fuhrt danach jedoch dazu, dass der Markt entlang der Nutzergruppe der Ver-

anstalter einerseits und der Nutzergruppe der VVK-Stellen andererseits abzugrenzen ist.

Grundsatzlich ist es zwar im Hinblick auf die angebotene Systemanbindungsleistung des Ticket-
systems und der indirekten positiven Netzwerkeffekte naheliegend, dass das Produkt des Ticket-
systems als solches erst dann Gberhaupt funktionsfahig wird, wenn beide Seiten einschliellich
externer VVK-Stellen in hinreichendem Ausmaf an das System angeschlossen sind. Nach der
Praxis der Beschlussabteilung ist bei einer solchen Matchingplattform auch die Annahme eines
einheitlichen Plattformmarktes méglich.®® Die getrennte Betrachtung der Marktseiten ist bei Han-

delsvertreterverhaltnissen jedoch im Hinblick auf die separate Betrachtung des Vermittlungsver-

Vertikal GVO ist ,Abnehmer” auch ein Unternehmen, das auf der Grundlage einer unter Artikel
101 Absatz 1 AEUV fallenden Vereinbarung Waren oder Dienstleistungen fur Rechnung eines
anderen Unternehmens verkauft.

67 Unstreitig, vgl. EuGH vom 11.9.2008 Rs. C-279/06 Rn. 41 - CEPSA; EuGH vom 16.12.1975 Rs.
C-40/173 Rn. 478-483 — Suiker Unie; EuGH vom 1.10.1987 Rs. 243/83 Rn. 44f. — Binon; EuGH
vom 1.10.1987, Rs. 311/85, Rn. 20 — Flédmische Reisebliros; Schlussantrage Kokott vom
13.6.2006, C-217/05, Rn. 44, 46 - CEPSA; Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen,
ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 19; Kirchhoff, in: Wiedemann, Handbuch Kartellrecht, 3. Aufl.,
2016, § 11, Rn. 23; Emmerich, in: Immenga/Mestmacker, EU-Wettbewerbsrecht, 5. Aufl. 2012,
Art. 101, Rn. 186; Schultze/Pautke/Wagener, Vertikal-GVO, 2011, § 1 Abs. 1 lit. h, Rn. 274.

68 Arbeitspapier, S. 31 f.
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haltnisses geboten. Auch wiirde eine einheitliche Marktabgrenzung die Einordnung der Marktsei-
ten als Vertikalkette fir die Zwecke der Vertikal-GVO im Hinblick auf deren Art. 1 Abs. 1 h) ver-

hindern.®®

bb)  Markt fiir Ticketsystemdienstleistungen fiir Veranstalter (Vermittlungsverhaltnis)

Das Vermittlungsverhaltnis zwischen CTS und den Veranstaltern ist dem nationalen Markt fur

Ticketsystemdienstleistungen flr Veranstalter zuzuordnen.

(1) Sachliche Marktabgrenzung

In den Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fur Veranstalter sind sachlich alternative Ticket-
systeme einzubeziehen, auch wenn sie vorrangig eine technische Systemanbindung anbieten
und nicht als Handelsvertreter oder Kommissionare tatig werden (dazu (a)). Nicht einzubeziehen
sind Dienstleistungen fur den Eigenvertrieb und direkte Vertriebsleistungen von Webshops oder
stationdren VVK-Stellen (dazu (b)). Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen ist schlieRlich
nicht nach Veranstaltungsgenres zu unterteilen, sondern umfasst Tickets aller Veranstaltungsar-
ten (dazu (c)).

(a) Einbeziehung alternativer Ticketsysteme

In den Markt sind die alternativen Ticketsysteme trotz der teilweise deutlich starker im Vorder-
grund stehenden technischen Dienstleistung nach Eigenschaften, Verwendungszweck und Preis-

strukturen aus der Sicht der Nachfrager einzubeziehen.

Dabei kann offenbleiben, ob auch die alternativen Ticketsysteme ebenfalls nach den Umsténden
und den Vertragszwecken insgesamt als Vertriebsdienstleister einzuordnen sind oder jeweils eine
Kombination aus Handel Uiber die konzerneigene VVK-Stelle und technische Plattformtatigkeit fir
Veranstalter und Fremd-VVK-Stellen anbieten. Denn nach dem spezifischen Bedarf des Veran-
stalters ist letztlich nicht mafigeblich, ob das Ticketsystem eher die technische Dienstleistung in
den Vordergrund stellt oder die Funktion eines Absatzhelfers des Veranstalters. Denn der Veran-
stalter beabsichtigt bei der Inanspruchnahme beider Konstellationen die Abdeckung der wesent-
lichen Distributionskanéle durch ein Leistungsbiindel, das vergleichbare Komponenten und eine
ahnliche — hier insbesondere transaktionsbasierte — Preisgestaltung aufweist. Eine maf3gebliche
Eigenschaft des Produktes eines Ticketsystems ist aus Sicht der Veranstalter vor allem der Zu-
gang zu den Hauptdistributionskanalen der stationaren VVK-Stellen einerseits sowie des Inter-
nets andererseits. Die alternativen Ticketsysteme bieten wie CTS mit den (in der Regel eigenen)

69 Arbeitspapier, S. 31 f.
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Online-Shops und den angeschlossenen stationdren VVK-Stellen immer beide Hauptdistributi-
onskanéle an. Es stellt aus Sicht des Veranstalters bei diesem Bedarf keinen wesentlichen qua-
litativen Unterschied dar, ob das Ticketsystem bei der Distribution der Tickets selbst tatig wird
oder das Vertriebsnetz nur vermittelt. Nach den Ermittlungen sehen sich auch die alternativen
Ticketsysteme in direktem Wettbewerb mit EVENTIM.NET.

(b) Keine Austauschbarkeit mit Eigenvertriebsl6sungen

Ticketsystemdienstleistungen sind aus Sicht der Veranstalter nicht mit Eigenvertriebslésungen
der Inhouse-Software und Angeboten der sogenannten White-Label-Anbieter austauschbar.

Die Inhouse-Software-Lésungen sind entgegen der Ansicht von CTS nach Eigenschaften, Ver-
wendungszweck und Preis nicht austauschbar mit Ticketsystemdienstleistungen. Es handelt sich
hierbei zunachst um eine Software-Lizenzierung, die ausschliellich technischer Natur ist und
Vertriebs- oder Vermittlungsleistungen gerade nicht enthalt.

Eine solche Software ist insbesondere fiir Veranstalter relevant, deren Eigenvertriebslésung kom-
plexe Funktionen erfillen muss. Hierzu zahlen z.B. die Erstellung wechselnder Saalplane, die
Abonnementverwaltung oder die Einbindung anderer Unternehmensbereiche wie der Finanz-
buchhaltung. Die Software bietet damit vorrangig Funktionalitaten, die die unternehmensinternen
Ablaufe beim eigenen Ticketvertrieb unterstitzen. Der Vertrieb der Eintrittskarten wird bei den
Inhouse-Lésungen anders als bei den Ticketsystemdienstleistungen gerade nicht auf Ticketing-
Unternehmen bzw. auf das von ihnen vermittelte Netz von VVK-Stellen ausgelagert, sondern

selbst durchgefihrt.

Inhouse-Softwarelésungen kénnen die Mdéglichkeit der Erstellung eines eigenen Online-Shops
beinhalten, der in die bestehende Internetprasenz des Veranstalters eingebettet wird. An diesem
Punkt besteht auch eine Uberschneidung zu dem Angebot der sogenannten White-Label-Anbie-
ter, die Veranstaltern ebenfalls die Erstellung eines eigenen Online-Shops ermdéglichen, dartber
hinaus aber weniger Funktionen bieten. Dieser Aspekt kann jedoch keine Austauschbarkeit von
Inhouse-Softwareldsungen oder White-Label-Shop-Lésungen mit Ticketsystemdienstleistungen
begrinden, weil ein Ticketsystem den Vertrieb der Tickets Uber mehrere verschiedene Vertriebs-
kanale, insbesondere auch Uber stationare VVK-Stellen ermdéglicht und ein groRes Vertriebsnetz
bietet.

Die Veranstalter, die fur den Vertrieb der Tickets ein Ticketsystem nutzen, haben dartber hinaus
den Bedarf, sowohl ein Netz an stationaren VVK-Stellen als auch gerade den Online-Shop des
Ticketsystemdienstleisters zu nutzen, der in der Regel wesentlich starker frequentiert wird, als
dies bei Eigenlésungen der Fall ist. Da fur kommerzielle Veranstalter grundséatzlich eine méglichst
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hohe Auslastung der Veranstaltung entscheidend ist, die Veranstaltungen teilweise ausverkauft
sein missen, um rentabel zu sein, missen im Ticketing méglichst viele potentielle Ticketkaufer
angesprochen werden. Fur weniger nachgefragte Veranstaltungen ist im Ticketing gerade auch
die Auffindbarkeit der Veranstaltung bedeutend. Entscheidend ist dann, dass die Tickets in be-
kannten Online-Shops wie EVENTIM.DE und stationdren VVK-Stellen verfugbar sind, in denen
mogliche Kaufer auf die Veranstaltung aufmerksam werden kénnten. Nur bei sehr bekannten
Veranstaltungen oder Kinstlern kann u.U. der Vertrieb Uber den eigenen Online-Shop fur den
Ausverkauf der Veranstaltung ausreichend sein, da genug Kunden gezielt nach Tickets dieser
Veranstaltung suchen.”® Dieses rechtfertigt jedoch nicht, Inhouse-Lésungen als Teil des Ticket-

systemmarkts anzusehen.

Diesem Befund kann nicht entgegen gehalten werden, dass der stationdre Vertrieb gegentber
dem Online-Vertrieb an Bedeutung verloren hat. Insbesondere kann der von CTS eingereichten
GfK-Studie aus dem Jahr 2017 nicht enthommen werden, dass der Anteil des stationaren Ver-
triebs gegenliber dem Online-Vertrieb derartig gesunken ist und weiter sinken wird, dass in der
Prognose Ticketsysteme gegentber dem Online-Vertrieb mit Eigenvertriebslésungen aus Sicht
der Veranstalter austauschbar werden.”! Dartiber hinaus bestétigt die eingereichte Studie, dass
neben dem nach wie vor bedeutsamen stationdren Vertrieb Gber VVK-Stellen gerade auch der
Online-Vertrieb Gber die an Ticketsystemen angeschlossenen Online-Shops eine besondere Be-

deutung hat.

Auch nach der von CTS eingereichten aktuellen GfK-Studie aus dem Jahr 2017 werden rund 30%
der gesamten Ticketmenge, die sich dabei auf samtliche Veranstaltungen unabhéangig von Eigen-
und Fremdvertrieb bezieht, Uber stationare VVK-Stellen verkauft. Die VVK-Stellen brauchen je-
doch eine Bezugsquelle fur ihre Tickets. Da VVK-Stellen ganz Gberwiegend Tickets aus Ticket-
systemen verkaufen und nur selten ohne Nutzung eines Ticketsystems direkt fUr Veranstalter
tatig werden,”? kann somit nahezu ein Drittel der gesamten Ticketmenge des Gesamtveranstal-
tungsmarktes nur tber Ticketsysteme abgesetzt werden.

Bezogen auf den Markt fur Ticketsystemleistungen, der den Eigenvertrieb nicht einbezieht, liegt
der Vertriebsanteil, der stationaren VVK-Stellen zuzurechnen ist, auch nach den Zahlen der GfK-
Studie weit Uber 30%.7

70 Vgl. DZ Bank: Media& Entertainment, Eine Research-Publikation der DZ BANK AG, 2015, S. 15.

71

.

73 Denn wenn gemal GfK-Studie 2017 [...]% von 5 Mrd. Tickets (=[...] Mrd. Tickets) tber VVK-Stel-
len verkauft werden, und diese Tickets zum Uberwiegenden Teil aus Ticketsystemen stammen, so
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Darlber hinaus ist nach der eingereichten aktuellen GfK-Studie zwar der relative Anteil des On-
line-Vertriebs auf rd. 40% gestiegen, gleichzeitig ist die absolute Zahl an online verkauften Tickets
wegen eines insgesamt leicht gesunkenen Ticketvolumens konstant geblieben. Online-Eigenver-
triebslésungen haben in diesem Zeitraum auch keine héhere Bedeutung erlangt. Vielmehr profi-
tieren vor allem die Online-Shops der Ticketsysteme selbst. So ist allein der Anteil des CTS-
eigenen Online-Shops am gesamten Online-Vertrieb von Tickets von [...]% im Jahr 2013 auf
[...]% im Jahr 2016 gestiegen.” Den CTS-eigenen Online-Shop erreicht man als Veranstalter
jedoch nur Uber die Nutzung des CTS-Ticketsystems. Daher fuhrt die feststellbare Verschiebung
der Vertriebspraferenzen in Richtung Online-Verkauf letztlich gerade nicht zu einer eingeschrank-
ten Reichweite der Ticketsysteme, sondern verstarkt den spezifischen Bedarf der Veranstalter
nach Ticketsystemdienstleistungen. Im Vergleich zu Eigenvertriebslésungen kénnen Ticketsys-
teme daher nach wie vor signifikant reichweitenstarkere Vertriebsmaoglichkeiten bieten.

Auch der Umstand, dass die Inhouse-Softwareprodukte von CTS, eventim.inhouse und even-
tim.tixx, Uber eine technische Schnittstelle zu EVENTIM.NET verfigen und optional Tickets aus
der Inhouse-Software Uber einen gleichzeitigen Anschluss in das CTS-Ticketsystem eingestellt
werden kénnen, fuhrt nicht zu einer Einbeziehung der Lésungen in den Systemmarkt. Die Nut-
zung des Ticketsystems erfordert den Abschluss eines gesonderten Vertrages und ist kosten-
pflichtig. Nur diese zuséatzlichen Vertrage sind dem Markt fur Ticketsystemdienstleistungen zuzu-

ordnen.

Entgegen der Ansicht von CTS bestehen auch keine sonstigen wesentlichen Gemeinsamkeiten
zwischen Inhouse-Software und dem dargestellten Leistungsbiindel der Ticketsystemdienstleis-
tungen, die eine einheitliche Marktabgrenzung begriinden kénnten.”> Dass sowohl Eigen- als
auch Fremdvertriebslésungen letztlich dem Ticketvertrieb an Endkunden dienen und fir nahezu
alle Veranstaltungsgenres eingesetzt werden, ist angesichts des dargestellten, unterschiedlichen
Leistungsumfangs nicht ausschlaggebend. Ebenso wenig belegt die parallele Nutzung von Eigen-
und Fremdvertriebslésungen durch Veranstalter die Zusammenfassung der Markte. Vielmehr
deutet selbst ein hoher Eigenvertriebsanteil bei manchen Veranstaltern, der durch Fremdver-
triebslésungen erganzt wird, darauf hin, dass ein Ausverkauf von Veranstaltungen ohne Einschal-

werden bezogen auf den Markt fur Ticketsystemdienstleistungen mit einem Volumen von [...]
Mrd. Tickets bis zu [...]% Uber VVK-Stellen verkauft.

74 Bezogen auf den Wert der Online verkauften Tickets. Dieser lag nach der eingereichten GfK-Stu-
die im Beobachtungszeitraum Juli 2016 bis Juli 2017 bei [...] Mrd. €.

75 [.]
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tung von Ticketsystemen gerade nicht méglich ist. Demnach gibt es fur Ticketsystemdienstleis-
tungen aufgrund ihrer héheren Reichweite einen komplementaren und damit separaten Bedarf

der Veranstalter.

Nicht zutreffend ist daher der Vortrag von CTS, eine klare Trennung zwischen Eigen- und Fremd-
vertriebsleistungen sei nicht méglich, so dass getrennte Markte daher nicht exakt definierbar
seien.”® Vielmehr bilden die in den Vertragen festgelegten Leistungsinhalte und die unterschied-
lichen Kostenstrukturen hinreichend eindeutige Abgrenzungskriterien. CTS konnte im Verfahren
auch hinreichend exakte Angaben zu beiden Bereichen machen.

Es kann fur eine Einbeziehung von Eigenvertriebslésungen auch nicht eingewendet werden, dass
die Leistungen des Ticketsystems durch ein Bundel von Eigenvertriebssoftware und Investitionen
in Online-Marketing sowie in die Auffindbarkeit der Veranstaltungen mittels Reichweitengenera-
toren ersetzt werden kénnten. Die Mdglichkeit des Ersatzes eines angebotenen Produktes durch
ein Bundel von Leistungen ganz unterschiedlicher Anbieter fuhrt nicht dazu, dass die einzelnen
Leistungen einen einheitlichen Markt mit Ticketsystemdienstleistungen bilden. Sie kénnen allen-
falls als Substitutionswettbewerb angesehen werden. Denn es kann im vorliegenden Fall nicht
angenommen werden, dass Online-Marketing und Reichweitengeneratoren aus Sicht der Veran-
stalter im Vergleich zu der hohen Reichweite von angeschlossenen Verkaufsstellen eines Ticket-
systems hinreichend marktgleichwertig sind. Dies zeigt sich letztlich auch an den [...] deutlich
gunstigeren Kosten der Eigenvertriebslésungen, die Ausdruck eines deutlich reduzierten Leis-

tungsangebotes sind.

Aus denselben Griinden ist eine Ticketsystemdienstleistung nicht austauschbar mit einem direk-
ten Anschluss der Veranstalter an reine Online-Portale oder einzelne VVK-Stellen. Beide Falle
bieten dem Veranstalter kein Vertriebsnetz bzw. in beiden Fallen misste er, um mehrere Ver-
kaufsstellen zu beauftragen, jeweils einzeln mit diesen Vertrage abschlielen, was nur begrenzt
mdglich ist. Im Fall der stationaren VVK-Stellen ist ersichtlich, dass Uber die direkte Beauftragung
einzelner Verkaufsstellen keine vergleichbare Reichweite erzielt werden kann, wie Uber den An-
schluss an ein Ticketsystem. Aber auch Online-Portale, die zumindest eine nicht auf eine be-
stimmte Region begrenzte Vertriebsmaoglichkeit bieten, sind fur Veranstalter regelmaRig nicht mit
den Ticketsystemen austauschbar, da sie nicht den Distributionskanal der VVK-Stellen bieten,
der fur den Abverkauf der meisten Veranstaltungen mit einbezogen werden muss. Online-Portale

erhdéhen zwar in gewissem Umfang die Auffindbarkeit, kdnnen aber wie dargestellt aufgrund des

76 [.]



(129)

(130)

(131)

(132)

-38 -

Nachfrageverhaltens der Endkunden den Vertriebskanal der stationdren VVK-Stellen nicht erset-
zen. Als Alternative kommt die alleinige Nutzung eines Online-Portals wie auch des Online-Ei-
genvertriebs lediglich bei besonders attraktiven Events in Betracht. Wenn die Nachfrage deutlich
das Angebot an Tickets Ubersteigt, suchen Kunden fiir derartige Events in der Regel aktiv nach

Tickets, so dass dann der nur in einem Online-Shop erfolgende Abverkauf ausreichen kann.

SchlieBlich sind auch der Eigenvertrieb als solcher sowie die damit erzielten Ticketumséatze der
Veranstalter selbst nicht als Marktleistung auf Ebene der Ticketsysteme einzubeziehen. Eine so
definierter ,Ticketvertriebsmarkt‘, der von CTS fur mafRgeblich gehalten wird, ignoriert die ver-
schiedenen Marktstufen, Uber die der Ticketvertrieb erfolgt.

Denn wie dargestellt sind die Ticketsysteme als Vertriebsdienstleistung dem Vorverkauf an den
Endkunden vorgelagert. Der Eigenvertrieb einzelner Veranstaltungen ist vielmehr als Direktver-
trieb Teil der Vorverkaufsmarkte auf Endkundenebene.”” Gegenliber den Ticketsystemanbietern
kann die Méglichkeit eines Eigenvertriebs allenfalls als Nachfragemacht in Betracht kommen, die
hier jedoch ebenfalls nicht gegeben ist. Im Verhaltnis zu den Ticketsystemanbietern erfullt der
Direktvertrieb vielmehr eine komplementare Funktion und kann ein System nur in wenigen Aus-

nahmen ersetzen.

(c) Keine weitere Unterteilung nach Veranstaltungsgenres

Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen ist nicht nach Veranstaltungsgenres zu unterteilen,

sondern umfasst Tickets aller Veranstaltungsarten.

Fur die Durchfuhrung der Vermittlungsleistung ist es grundsatzlich unerheblich, um welche Art
von Veranstaltung es sich handelt. Die Funktionalitdten des Systems unterscheiden sich nicht.
Ticketsystemdienstleister sind in der Regel auch bestrebt, ein breites Sortiment an Veranstaltun-
gen diverser Genres anbieten zu kdnnen. Im Sortimentseffekt liegt auch ein Vorteil der Ticketsys-
teme, der von Veranstaltern auf der einen Seite und den VVK-Stellen auf der anderen Seite ge-
nutzt wird. Insbesondere die VVK-Stellen bieten den Endkunden ein Sortiment an Veranstaltun-
gen an, das der Endkunde bei Nutzung einer solchen VVK-Stelle oder eines Online-Shops auch
erwartet. Eine ,Diversifizierung® der Ticketsysteme erfolgt nur insoweit, als dass sich die Anbieter

vielfach auf bestimmte Regionen spezialisieren.”®

77 Vgl. BGH, Beschl. v. 26.1.2016 — KVR 11/15 — Rn. 30 f. — Merck, (juris).
78 [...]
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Der Umstand, dass sich bestimmte Veranstaltungen nicht oder nur wenig in den Ticketsystemen
befinden, rechtfertigt keine Unterteilung. Die mit Abstand meisten Uber Ticketsysteme vermittel-
ten Tickets stammen aus dem Bereich der Live Entertainment Veranstaltungen (Rock/Pop, Klas-
sik/Oper/Schauspiel, Comedy, Musical, sonstige Live Entertainment Veranstaltungen) wohinge-
gen die Bereiche Sport und Sonstiges nur untergeordnete Bedeutung haben. Innerhalb des Be-
reichs Live Entertainment besitzt das Segment Rock/Pop die gréRte Bedeutung.” Dies spiegelt
aber letztlich den Bedarf nach einem grof3en und breiten Verkaufsstellennetz wider, der vor allem
bei den genannten Veranstaltungen auftritt. Der Vertrieb Uber Ticketsysteme erfolgt jedoch un-
abhangig vom Genre in gleicher Weise und hat lediglich nicht fur alle Arten von Veranstaltern die
gleiche Bedeutung.

Ticketsystemdienstleistungen werden fiir sehr niedrigpreisige Veranstaltungen (Kino etc.) nur in
Ausnahmefallen genutzt, da die Kosten des Vertriebs fur diese Tickets zu hoch sind. Auch Ver-
anstaltungen, bei denen ein Ausverkauf vom Endkunden nicht erwartet wird (z.B. beim Zoobe-
such) werden weniger Uber Ticketsysteme vertrieben, da der Endkunde die Tickets regelmafig
erst bei Eintritt erwirbt. FUr den Sportbereich, insbesondere die 1. FuRballbundesliga, besitzen
Ticketsysteme auch keine hohe Bedeutung (mehr), da diese Eintrittskarten Uberwiegend Uber
eigene Online-Shops und einzelne stationdre VVK-Stellen im Stadtgebiet verkaufen. Ausschlag-
gebend ist hier u.a., dass die Vereine ein umfassendes Customer Relationship Manage-
ment/CRM wiinschen und die Kundenbindung ihrer Fans wichtiger 6konomischer Faktor ist. The-
ater und Schauspielhduser verkaufen Tickets vielfach als Abos im Eigenvertrieb oder an der

Abendkasse. Ticketsysteme werden nur wenig genutzt.

Letztlich ist daher davon auszugehen, dass fir weitgehend alle in Ticketsystemen angelegten
Veranstaltungen der Bedarf nach einer breiten Distribution tGber die Hauptvertriebskanale Internet
und stationdre VVK-Stellen besteht, der durch andere Ticketing-Lésungen nicht gedeckt werden

kann.

(2) Raumliche Marktabgrenzung

Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fur Veranstalter ist raumlich bundesweit abzugren-
zen. Die rdumliche Marktabgrenzung vollzieht sich wie bei der Bestimmung des sachlich relevan-
ten Marktes nach Maligabe der rdumlich gegebenen Austauschmaéglichkeiten aus Sicht der Ab-

nehmer.
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Obwohl die Veranstalter in der Regel ein Vertriebsnetz in der Region der jeweiligen Veranstaltung
erreichen wollen, ist die bundesweite Abgrenzung des Marktes fir Systemdienstleistungen fur
Veranstalter sachgerecht. Veranstaltungen haben meist einen regional begrenzten Einzugsbe-
reich, in dem auch der Uberwiegende Teil des Vorverkaufs stattfindet. Dies zeigt sich auch an der
regionalen Positionierung einiger Ticketsysteme wie Minchen Ticket, oder easy ticket in Stutt-
gart. Veranstalter haben jedoch haufig auch einen wechselnden regionalen Bedarf, da sie Ver-
anstaltungen in unterschiedlichen Regionen, wie z.B. mehrere Konzerte einer Tournee, anbieten.
Es besteht daher aus Sicht der Veranstalter ein Bedarf an einer Uberregionalen oder bundeswei-
ten Abdeckung des an die Ticketsysteme angeschlossenen Vertriebsnetzes.

CTS sowie die wichtigsten Wettbewerber Reservix/AdTicket und Ticketmaster sind im Ubrigen
mit ihren Ticketsystemen bundesweit tatig. Die Regionalitat bezieht sich aulerdem nur auf die
stationdren VVK-Stellen. Alle Ticketsystemanbieter betreiben einen eigenen Online-Shop, mit
dem Tickets bundesweit angeboten werden.

Inwieweit die Ticketsysteme mit einem regional begrenzten Netz von stationdren VVK-Stellen
nicht dem bundesweiten Markt fir Ticketsystemdienstleistungen fur Veranstalter zuzurechnen

sind, kann letztlich offenbleiben, da dies die wettbewerbliche Beurteilung nicht beeinflusst.

cc)  Markt fiir Ticketsystemdienstleistungen fiir VVK-Stellen

SchlieBlich ist der nationale Markt fir Ticketsystemdienstleistungen fur VVK-Stellen betroffen, auf
dem CTS mit EVENTIM.NET tatig ist. Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen ist sachlich und
raumlich aus Sicht der VVK-Stellen im Wesentlichen genauso abzugrenzen wie aus Sicht der

Veranstalter.

(1) Sachliche Marktabgrenzung

Die Leistungsinhalte der Ticketsystemdienstleistungen fir VVK-Stellen decken sich nach den ver-
traglichen Vereinbarungen im Wesentlichen mit denjenigen fir Veranstalter. Dies gilt insbeson-
dere hinsichtlich der Systemanbindung. Im Hinblick auf die Vermittlungsfunktion des Ticketsys-
tems zwischen Veranstalter und VVK-Stellen und deren Kunden ist ein im Wesentlichen einheit-
licher Bedarf der VVK-Stellen und der Veranstalter bezogen auf die Anbindung an ein Ticketsys-

tem anzunehmen.
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Die Anbindung an das CTS-System erfolgt fiir VVK-Stellen dabei in Form eines Agenturvertrages,
der vorsieht, dass die VVK-Stellen die Tickets im Namen und fir Rechnung von CTS an den
Endkunden verkaufen, so dass das Vertriebselement der Leistung gegeniiber dem Veranstalter
an die VVK-Stelle weitergegeben wird. Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fur VVK-Stel-

len ist als nachgelagerter Markt getrennt zu betrachten.

Die alternativen Ticketsysteme sind auch im Verhaltnis zu den VVK-Stellen Teil des sachlich re-
levanten Marktes. Die Tatsache, dass alternative Ticketsysteme den VVK-Stellen lediglich Ver-
tretungsmacht fur den Veranstalter einrdumen, spricht dabei nicht gegen ihre Einbeziehung in
den Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fur VVK-Stellen. Dies macht aus Sicht der VVK-Stelle
ebenso wenig wie aus Sicht der Veranstalter einen relevanten Unterschied fur die Bedarfserful-

lung aus.

Es sind dabei aus Sicht der Beschlussabteilung auch die Ticketsysteme in den Markt einzubezie-
hen, die von den VVK-Stellen keine Entgelte verlangen. Im Hinblick auf die Plattformkonstruktion
kénnen Ticketsystemdienstleistungen auf beiden Plattformseiten als Marktleistungen nach
§ 18 Abs. 2a GWB angesehen werden, auch wenn auf einer Plattformseite keine Entgelte flieRen.
Denn die unentgeltliche Nutzerseite der VVK-Stellen ist mit der zahlungspflichtigen Nutzerseite
der Veranstalter eng verknUpft. Wie dargestellt besteht zwischen den Tatigkeiten auf den einzel-
nen Seiten durch die Verbundenheit Uber indirekte Netzwerkeffekte ein enger Zusammenhang,
der einem einheitlichen Erwerbszweck der Tatigkeit dient. Das Produkt der Ticketsystemdienst-

leistung kommt als solches erst durch die Anbindung beider Seiten zustande.®

Nach den Ermittlungen ist es jedoch méglich, dass das CTS-System aus Sicht der VVK-Stellen
unverzichtbar ist und damit einen eigenen Markt bildet. Zwar ist nach den Ermittlungen zu be-
obachten, dass VVK-Stellen regelmaRig mehrere Ticketsysteme nutzen. Ob es sich dabei um
,Multi-Homing“ auf demselben Markt handelt, ist jedoch zweifelhaft. Denn die VVK-Stellen nutzen
die verschiedenen Systeme nicht in gleicher Weise substitutiv, sondern regelmaRig vorrangig
CTS und daruber hinaus eventuell zusatzliche Systeme, sofern die Erlésaussichten die etwaigen
Kosten Ubersteigen.?’ Das Multi-Homing erfolgt demnach sequentiell, d.h. zunachst wird die An-
bindung an das CTS-System nachgefragt. Weitere Anbindungen erfolgen nur nachrangig und
ersetzen das CTS-System nicht. Eine derartige Form des Multi-Homings kann daher auch die
Abgrenzung eines separaten Marktes fiir das vorrangig genutzte System, hier CTS, nahelegen,

80 Vgl. Regierungsbegriundung zur 9. GWB-Novelle, BT-Drucks. 18/10207, S. 47 f.; Arbeitspapier, S.
40 f.; a.A. OLG Dusseldorf, Beschluss vom 09.01.2015, Az. VI Kart 1/14 (V), Rz. 43 — HRS, ver-
fugbar Gber http://www.justiz.nrw.de/nrwe/olgs/duesseldorf/j2015/VI_Kart 1 14 V_Be-
schluss 20150109.html.
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da die zusatzlich genutzten Ticketsysteme eher einen komplementaren Bedarf bedienen.®? An-
gesichts der starken Marktstellung von CTS auch bei Einbeziehung der alternativen Systeme

kann diese Frage im Ergebnis offenbleiben.

Nicht austauschbar mit dem Anschluss an ein Ticketsystem sind aus Sicht der VVK-Stellen ein-
zelne Direktvertrage mit Veranstaltern. Zwar wird auch diese Form der Tatigkeit von VVK-Stellen
ausgelbt, im Vergleich zur Buchung Uber Ticketsysteme jedoch nur in sehr untergeordnetem
Umfang. Die direkte Beauftragung durch Veranstalter kann auch aus Sicht der VVK-Stellen das
Angebot der Ticketsysteme nicht ersetzen, da diese gerade die beiden Seiten Veranstalter und
VVK-Stellen zusammenfiihren und die Direktbeauftragung nicht zu einem vergleichbaren Ange-
bot buchbarer Veranstaltungen fuhren kann. Den VVK-Stellen bieten sich dartber hinaus keine
weiteren Méglichkeiten des Ticketverkaufs, da sie selbst nur im Ausnahmefall auch als Veran-
stalter tatig sind und nur in diesen Fallen selbst buchbare Tickets erschaffen.

(2) Raumliche Marktabgrenzung

Der Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fur VVK-Stellen ist wie der Markt auf der Veranstal-
terseite des Ticketsystems bundesweit abzugrenzen.

Aus Sicht der VVK-Stellen ist es allerdings wie auf der Veranstalterseite mallgeblich, dass das
Ticketsystem Veranstaltungen aus ihrer Region enthélt. Es ist jedoch fur VVK-Stellen im Hinblick
auf den dargestellten wechselnden regionalen Bedarf der Veranstalter bedeutsam, an ein lber-
regional tatiges System angebunden zu werden. Die wesentlichen Ticketsysteme bieten aulier-
dem den VVK-Stellen die Anbindung an ihr System bundesweit an. Inwieweit regional begrenzte

Systeme in den bundesweiten Markt einzubeziehen sind, kann offenbleiben.

b) Marktbeherrschung

Eine marktbeherrschende Stellung von CTS besteht sowohl auf der Veranstalterseite als auch
auf der VVK-Seite des bundesweiten Marktes fir Ticketsystemdienstleistungen.

aa) Markt fiir Ticketsystemdienstleistungen fiir Veranstalter

Auf dem Markt flr Ticketsystemdienstleistungen fir Veranstalter verfugt CTS Uber eine marktbe-
herrschende Stellung im Sinne von § 18 Abs. 1 GWB und Art. 102 AEUV. Neben der Betrachtung
der Marktstruktur und der aktuellen Wettbewerber sind wegen des Vorliegens eines mehrseitigen

82 Vgl. Arbeitspapier, S. 70.
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Marktes die in § 18 GWB Abs. 3a GWB Kriterien relevant. Diese Kriterien sind auch fir die Pri-
fung der Marktbeherrschung im Rahmen des Art. 102 AEUV relevant, wie auch die bisherige

Praxis der Kommission gezeigt hat.8

Vorliegend bedeutsam sind vor allem die indirekten Netzwerkeffekte und GréRenvorteile seitens
CTS, die bereits bestehende vertikale Integration, der Gberlegene Zugang zu wettbewerbsrele-
vanten Daten, die geringe Wechselbereitschaft der Veranstalter, die starke Marktstellung von
CTS auf dem benachbarten Markt fur Inhouse-Software sowie die Tatsache, dass die Marktmacht
von CTS weder durch die Méglichkeit des Eigenvertriebs noch durch internetgetriebene Produk-

tinnovationen begrenzt wird.

(1) Marktstruktur und Wettbhewerber

Nach den Ermittlungen der Beschlussabteilung betreiben 17 Unternehmen Ticketsysteme in
Deutschland. Hierbei handelt es sich um Reservix, die mit dieser verbundene AD Ticket, Ticket-
master, DTS, Munchen Ticket, FT, easy ticket und weitere kleinere Anbieter. Von diesen errei-
chen jedoch sieben unabhangig von der gewahlten Berechnungsgrundlage lediglich Marktanteile

von unter einem Prozent.

Auf der Grundlage von mit konzernfremden Veranstaltern in 2016 erzielten Umsatzen kommt
CTS mit dem Ticketsystem EVENTIM.NET auf einen Marktanteil von 50-60% und erflllt damit
die Marktbeherrschungsvermutung nach § 18 Abs. 4 GWB. Der nachste Wettbewerber ist Reser-
Vix/AD Ticket mit einem Marktanteil von 10-20%. Miinchen Ticket und DTS erreichen jeweils 5-
10%. Alle Ubrigen Wettbewerber, einschliellich des internationalen Konzerns Live Nation mit dem
System Ticketmaster, kommen auf weniger als 5% umsatzbasierten Marktanteil. Das Marktvolu-
men besteht hierbei aus den von den Veranstaltern fir die Nutzung des Ticketsystems erhobenen

fixen und transaktionsbezogenen Entgelten.

Bei der hier vorliegenden grundsatzlichen Konstruktion der Systeme als Handels- bzw. Transak-
tionsplattform gibt dartiber hinaus der wertmafige Anteil am Transaktionsvolumen, der Uber die
Plattform realisiert wurde, ahnlich wie ein Umsatzanteil Auskunft Gber die Bedeutung der Platt-
form und ihren Erfolg bei der Vermittlungsleistung im Verhaltnis zu ihren Wettbewerbern. Diese
Kennzahl beriicksichtigt auch die auf einer Plattform wirkenden indirekten Netzwerkeffekte, da

83 Fur die Missbrauchsaufsicht Kommission, Entscheidung vom 24.03.2004, Az. COMP/C-3/37.792
—Microsoft; fur die Fusionskontrolle Kommission, Entscheidung vom 07.10.2011, Az. COMP/M.
6281 — Microsoft/Skype, Rn. 91, 92; bestatigt durch EuG, Urteil vom 11.03.2013, Az. T-79/12 —
Cisco/Kommission, Rn 79 ff; Kommission, Entscheidung vom 21.08.2007, Az. COMP/M. 4523 —
Travelport/Worldspan, Rn. 19; Kommission, Entscheidung vom 11.03.2008, Az. COMP/M. 4731 —
Google/DoubleClick, Rn. 304 ff.; Kommission, Entscheidung vom 03.10.2014, Az. COMP/M.7217
— Facebook/WhatsApp, Rn. 111.
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sie nicht nur den Umsatz mit den Veranstaltern einbezieht, sondern auch die Vermittiung durch
die VVK-Stellen. Dabei erscheint es — entgegen der Ansicht von CTS8 - gerechtfertigt, die inter-
nen Umsatze von CTS mit den eigenen Veranstaltungen und eigenen VVK-Stellen mit einzube-
ziehen, da die konzerneigenen Inhalte im Ticketsystem und die konzerneigenen VVK-stellen er-
heblich zu den indirekten Netzwerkeffekten beitragen. Der Marktanteil von CTS liegt bei dieser
Berechnung bei 60-70%. Der nachste Wettbewerber Reservix/AdTicket erreicht einen Anteil von
10-20%, DTS und Ticketmaster erreichen 5-10%. Zugrunde gelegt wurde hierbei jeweils der Ti-
cketendpreis inklusive VVK-Gebuhr sowie der weiteren veranstalterseitig festgelegten Gebuhren,
jedoch ohne Nebenleistungsgebihren wie Versandkosten.

Unternehmen Anteil an Umsétzen Anteil am
mit konzernfremden Ver- = Transaktionsvolumen
anstaltern 2016 2016
CTS 50 - 60% 60 - 70%
CTS + Kooperations- 55 - 75% 65 - 85%
partner
Reservix/ AD Ticket 10 - 20% 10 - 20%
Ticketmaster 0-5% 5-10%
DTS 5-10% 5-10%
Munchen Ticket 5-10% 0-5%
Frankfurt Ticket 0-5% 0-5%
Sonstige 0-5% 0-5%
Marktvolumen / Trans- [...] Mio. €% [...] Mrd. €8¢

aktionsvolumen

Bei der Bewertung der Marktanteile ist zu bertcksichtigen, dass die regionalen Kooperations-
partner wegen ihrer Vermarktungsfunktion nicht als eigenstandige Wettbewerber von CTS ange-
sehen werden kénnen. Dagegen sprechen auch die in den Vertrédgen enthaltenen Beschrankun-
gen. Vielmehr handelt es sich um von CTS abhédngige und damit beeinflussbare Wettbewerber.
Rechnet man die Marktanteile dieser Unternehmen CTS zu, erhéhen sich die Marktanteile bei
umsatzbasierter und transaktionsbasierter Berechnung entsprechend auf 55-75% bzw. 65-85%.

84 [..]
85 [..]
86 L]
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Des Weiteren ist zu beachten, dass neben CTS faktisch nur die Unternehmen Reservix/ AD Ticket
und Ticketmaster Uber ein bundesweites Netz an VVK-Stellen verfiigen.®” Der Wettbewerbs-
druck, der von den Ubrigen Anbietern, mit lediglich regionalen VVK-Netzen auf die bundesweiten
Anbieter wie CTS, ausgeht ist eingeschrénkt, da diese den bundesweiten Verkauf der Tickets

jeweils nur Uber den Online-Kanal anbieten kénnen.

Das Unternehmen Reservix/AD Ticket ist im Hinblick auf die Marktanteile der CTS folgende
nachst groRere Anbieter. Dieses Unternehmen verfigt jedoch nicht Gber eine vergleichbare Kon-
zernstruktur, insbesondere nicht Uber konzerneigene Veranstalter, und weist deutlich niedrigere
Gesamtumsatze als CTS auf. Der Vergleich der Gebuhren fur Veranstalter und VVK-Stellen so-
wie der durchschnittlichen Ticketpreise zeigt, dass sich Reservix/ AD Ticket im Vergleich zu CTS
in einem wesentlich niedrigpreisigeren Bereich positioniert haben. So lag der durchschnittliche
Ticketpreis (inkl. VVK-Gebuhr und USt.) 2016 im CTS-System [...] wie bei Reservix/ AD Ticket.®®
Der héhere Ticketpreis ist Ausdruck der héheren Attraktivitdt des Veranstaltungsangebots von
CTS sowie der damit einhergehenden gréfReren Marktbedeutung. Da ein groRRer Teil der Tickets
in den Systemen Uber die jeweils systemeigenen Online-Shop verkauft wird, fihrt ein héherer
Ticketpreis wegen der ticketpreisabhangigen VVK-Gebihr auerdem zu héheren Einnahmen, so
dass der Ticketpreis auch Indikator fiir die sehr ungleichen Einnahmemdéglichkeiten von CTS und
Reservix/ AD Ticket ist.

Der Anbieter Ticketmaster besitzt aufgrund des Konzernverbundes mit dem internationalen An-
bieter Live Nation Entertainment Inc. als einziger weiterer Anbieter neben CTS Konzernbezie-
hungen zu wichtigen Veranstaltern. Auch der durchschnittliche Ticketpreis lag 2016 [...] wie bei
CTS. Ticketmaster ist seit 2011 in Deutschland tatig. Wahrend Ticketmaster unter anderem in
GroRbritannien und den USA das filhrende Ticketsystem betreibt, ist die Bedeutung in Deutsch-
land nach wie vor gering. Die Marktstellung hat sich auch nach dem Wechsel des Veranstalters
Marek Lieberberg von CTS zu der Ende 2015 in den deutschen Markt eingetretenen Live Nation-
Tochter (Live Nation GmbH, Frankfurt a.M.) kaum verandert.

Es ist nicht davon auszugehen, dass im Prognosezeitraum eine vollstandige Verlagerung des
Ticketvertriebs der Live Nation-Veranstaltungen vom CTS-System zum Ticketmaster-System er-
folgt. [...]. Derzeit findet der Vertrieb der Live Nation-Veranstaltungen fast durchgéngig auch tber
das CTS-System statt. So zeigt ein Vergleich der deutschen Website von Live Nation mit EVEN-
TIM.DE, dass derzeit weiterhin 98% der Veranstaltungen von Live Nation in Deutschland auch

87 Ein weiteres Unternehmen verfligt zwar ebenfalls tber VVK-Stellen in samtlichen Bundesléandern,
jedoch in deutlich geringerer Zahl und mit sehr geringem Marktanteil.

88 [..]
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Uber EVENTIM.DE buchbar sind. Aufgrund [...] besteht derzeit zudem wenig Anreiz fur Live Na-
tion, den Vertrieb der Tickets vollstandig auf das eigene System Ticketmaster zu Ubertragen.®®
Selbst wenn eine vollstdndige Verlagerung des Vertriebs auf das System Ticketmaster erfolgen
sollte, wirde dies jedoch nicht zu einer wesentlichen Veranderung der Marktposition von CTS auf
den Ticketsystemmarkten fihren, da hierfir auch die Gesamtzahl der Live Nation Veranstaltun-
gen in Deutschland nicht ausreicht. Hinzu kommen weitere wesentliche Qualitatsunterschiede
des Systems Ticketmaster im Vergleich zu CTS wie eine wesentlich geringere Zahl an VVK-Stel-
len und deutlich geringere Nutzerzahlen im Online-Shop.*°

Die Marktanteile von CTS sind in den letzten Jahren bei insgesamt steigenden Marktvolumina
konstant geblieben. Im Hinblick auf die Umsatze mit Veranstaltern stieg das Marktvolumen zwi-
schen 2014 und 2016 um ca. 5%, der Wert der vermittelten Tickets im gleichen Zeitraum um
ca. 15%.

(2) Kriterien nach § 18 Abs. 3a GWB

Da die Ticketsystemdienstleistungen - wie oben dargestellt - einen mehrseitigen Markt im Sinne
des § 18 Abs. 3a GWB bilden, sind im Rahmen der Marktmachtprifung die zusatzlichen Kriterien
des § 18 Abs. 3a GWB zu prifen. Dabei handelt es sich um Faktoren, die die Besonderheiten
von mehrseitigen Markten in den Blick riicken. Sie stellen dabei in der Marktmachtprifung zum
einen zusatzliche Marktmachtelemente dar, die in einseitigen Markten in der Regel keine Rolle
spielen. Zum anderen sind die Faktoren aber auch Konkretisierungen von in § 18 Abs. 3 GWB
genannten Faktoren - insbesondere der Marktzutrittsschranken. Darliber hinaus erfassen die ge-
nannten Faktoren die bei mehrseitigen Markten und Netzwerken in bestimmten Fallen drohende
Monopolisierungsgefahr durch das sog. "Tipping", wie sie insbesondere von den Okonomen

Evans/Schmalensee identifiziert wurde. °'

Auf dieser Grundlage sind aus Sicht der Beschlussabteilung bei mehrseitigen Markten und Netz-
werken alle schon bisher als mafigeblich anzusehende Umstande weiter zu beachten. Weiterhin
ist eine Gesamtbetrachtung aller relevanten Umstande erforderlich. Keines der genannten Krite-
rien kann fur sich gesehen Marktbeherrschung indizieren. Umgekehrt ist bei Fehlen eines der
Kriterien Marktbeherrschung nicht ausgeschlossen.®?

89 [...]

90 [...]

o1 Regierungsbegriundung zur 9. GWB-Novelle, BT-Drucks. 18/10207, S. 50; Evans/Schmalensee,
»The industrial Organization of Markets with Two-sided Platforms®, Competition Policy Interna-
tional, 2007, Vol. 3, S. 164; Arbeitspapier S. 50, 54.

92 Vgl. Arbeitspapier S. 54ff.
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(a) Wechselseitige positive indirekte Netzwerkeffekte, § 18 Abs. 3a, Nr. 1 GWB

Fur die Marktbeherrschung sprechen insbesondere auch angesichts des bereits bestehenden
hohen Marktanteilsabstands im vorliegenden Fall die indirekten Netzwerkeffekte, die zwischen
bei EVENTIM.NET angeschlossenen Veranstaltern und auf deren Veranstaltungen zugreifenden
VVK-Stellen sowie die VVK-Stellen nutzenden Endkunden wirken. Denn im vorliegenden Fall
fUhren sie zu einem erheblichen Bindungseffekt der beiden Nutzergruppen des CTS-Systems,
der einen Wechsel zu konkurrierenden Plattformen erheblich behindert und eine massive Markt-
zutrittsschranke errichtet.

Indirekte Netzwerkeffekte liegen vor, wenn der Nutzen oder Gewinn von Nutzern einer Gruppe
von der Zahl der Nutzer aus einer anderen Gruppe abhangt. Dabei ist zu unterscheiden, ob Nut-
zer einer Gruppe davon profitieren, wenn die andere Gruppe starker auf der Plattform vertreten
ist (positive Netzwerkeffekte), oder profitieren, wenn die andere Gruppe weniger stark vertreten
ist (negative Netzwerkeffekte). Die indirekten Netzwerke sind wechselseitig, wenn Mitglieder ei-
ner Gruppe A mittelbar bzw. indirekt davon profitieren, dass mehr Mitglieder ihrer Gruppe auf der
Plattform vertreten sind, und hierdurch in der anderen Gruppe B ein Anreiz entsteht, ebenfalls zu

wachsen.%

Wechselseitige positive (indirekte) Netzwerkeffekte kénnen damit einen Selbstverstarkungseffekt
entfalten, da das Wachstum der einen Nutzergruppe einen Anreiz flr das Wachstum der anderen
Nutzergruppe entsteht, der wiederum zum Wachstum der ersten Nutzergruppe fuhren kann. Auf
Transaktionsplattformen wie im vorliegenden Fall ist fur die Netzwerkeffekte darliber hinaus auch
die Anzahl der Produkte, die auf der Plattform angeboten werden, bedeutsam. Der Selbstverstar-
kungseffekt kann im Extremfall zu einem sog. "Markt-Tipping" flhren, das die Monopolisierung

des Marktes beschreibt.®*

Darlber hinaus bilden wechsel- oder beidseitige indirekte Netzwerkeffekte als solche grundsatz-
lich eine nicht unerhebliche Marktzutrittsschranke, da der Plattformanbieter flr einen Marktzutritt
simultan beide Seiten in ausreichendem Umfang an Bord bringen muss und nur dann das Ver-
mittlungsprodukt Uberhaupt zustande kommt. Der Nutzen der Plattform hangt fir jede Seite je-
doch davon ab, wie viele Nutzer bzw. Angebote der jeweils anderen Seite bereits existieren. Es
besteht ein sog. "Henne-Ei-Problem".®® Darliber hinaus kann die fihrende Plattform den Kunden

93 Vgl. Arbeitspapier S. 9 f.

94 Zum Markt-Tipping vgl. Arbeitspapier, S. 50 ff.

95 Vgl. Arbeitspapier, S. 51; Online-Dating-Plattformen, B6-57/15 abrufbar unter www.bundeskartell-
amt.bund.de.
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aufgrund der indirekten Netzwerkeffekte einen Uberragenden, flr konkurrierende Plattformen
nicht mehr aufholbaren Nutzen bringen, so dass die Kunden daher nicht gewillt sind, auf eine

neue Plattform zu wechseln.

Ein Ticketsystem weist als Transaktionsplattform typischerweise wechselseitige positive Netz-
werkeffekte auf. Wie oben dargestellt profitieren die Veranstalter, die einen méglichst vollstandi-
gen Abverkauf ihrer Tickets anstreben, von einer wachsenden Zahl angeschlossener VVK-Stel-
len, da mit steigender Zahl mehr potentielle Kaufer erreicht werden kénnen. Fur die VVK-Stellen
steigt mit der Zahl der Veranstalter und der im System eingestellten Veranstaltungen der Nutzen
eines Ticketsystems, da sie den Endkunden eine gréfiere Auswahl an Tickets anbieten kénnen
und damit die Buchungswahrscheinlichkeit steigt. Dabei ist auch die Attraktivitat des Ticketange-
bots bedeutsam. Hinzu kommen daher Sortimentseffekte einer groRen und attraktiven Auswahl.

Ob auch ausgepragte indirekte Netzwerkeffekte zwischen Endkunden und Veranstaltern beste-
hen oder nicht wie CTS meint,*® kann letztlich offenbleiben. Denn die Plattform wird unmittelbar
nur von den VVK-Stellen genutzt, die den Zugang zu den Endkunden haben. Fur die Gruppe der
Endkunden, die Uber die angeschlossenen Verkaufsstellen des Ticketsystems Veranstaltungen
buchen, gelten die Uberlegungen zu positiven, indirekten Netzwerkeffekten jedoch entgegen der
Ansicht von CTS in ahnlicher Weise. Dabei ist nicht mafigeblich, inwieweit Endkunden beim Be-
such von Online-Ticketshops bereits konkrete Kaufabsichten hegen oder die Suchfunktionen die-
ser Shops nutzen. Denn der Online-Shop des Ticketsystems, insbesondere EVENTIM.DE, wird
vom Endkunden aufgesucht, weil er die gesuchten Eintrittskarten dort zu finden erwartet. Diese
Verbrauchererwartung kann ein Ticketsystem wiederum umso besser erflllen, je gréRer sein Sor-
timent an angebotenen Veranstaltungen ist. Dabei hat ein solcher Sortimentseffekt entgegen der
Vorstellung von CTS nichts mit der Abgrenzung eines Sortimentsmarktes zu tun.®” Ein umfassen-
des Sortiment ist vielmehr bei jeder Prifung der Marktbeherrschung als Marktmachtfaktor nach
§ 18 Abs. 3 Nr. 3 GWB zu priifen.®® Bei mehrseitigen Markten kommt diesem Merkmal im Zusam-

menhang mit indirekten Netzwerkeffekten eine zusatzliche Bedeutung zu.

Inwieweit im vorliegenden Fall wegen eines wechselseitigen Anreizes zum Wachstum ein Markt-
Tipping droht oder bereits eingesetzt hat, kann offenbleiben. Jedenfalls aber stellen die indirekten
Netzwerkeffekte im vorliegenden Fall eine massive Marktzutrittsschranke dar und fuhren zu ei-
nem erheblichen Bindungseffekt beider Nutzerseiten. Denn als gré3tes Ticketsystem mit hohen
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98 Vgl. Bardong, in: Langen/Bunte, 12. Aufl. 2014 § 18 Rn 112 mit Hinweis auf KG vom 7.11.1985,
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Nutzerzahlen auf den verschiedenen Seiten ist CTS fir die relevanten Kundengruppen attraktiver
als Wettbewerber mit niedrigeren Nutzerzahlen. Im Hinblick auf die Funktion des Ticketsystems
als Vertriebsplattform ist neben der Zahl der Nutzer auch und gerade das Sortiment (der ,Con-
tent) und dessen Attraktivitat von Bedeutung.®® Wie sich auch in dem umsatzbasierten Transak-
tionsanteil von CTS ausdriickt, weist EVENTIM.NET eine gegeniiber den Wettbewerbern, insbe-
sondere auch gegeniiber Reservix/ AD Ticket, deutlich héhere Anzahl an attraktiven und hoch-
preisigen Veranstaltern auf. Dies zeigt auch der vergleichsweise hohe durchschnittliche Ticket-
preis. Weiterhin sind die CTS-Veranstalterkunden im Vergleich zu anderen Ticketsystemen ver-
gleichsweise groB, d.h. werden pro aktivem Kunden jahrlich deutlich mehr Tickets vermittelt als

in anderen Systemen.'%

CTS ist als Ticketsystemdienstleister darUber hinaus auf Veranstalterseite in erheblichem Um-
fang vertikal integriert. Die vertikale Integration von attraktiven Veranstaltungen tragt wesentlich
zu den indirekten Netzwerkeffekten bei und bindet weitere erhebliche Ticketkontingente an das
CTS-System. Zum CTS-Konzern gehéren mehrere Tournee- und Festivalveranstalter sowie ort-
liche Veranstalter, die CTS in den vergangenen Jahren erworben hat (siehe oben unter A. 111.3.).

Die konzerninternen Veranstalter starken die Marktposition des CTS-Ticketsystems unmittelbar.
Die fur diese vermittelten Ticketkontingente sorgen fir eine Grundauslastung des CTS-Ticketsys-
tems und bilden damit einen im Wettbewerb nicht durch andere Ticketsystemdienstleister angreif-
baren Grundstock an Content. Fur Konzerte und Festivals der CTS-Veranstalter wurden im Jahr
2016 insgesamt rd. [...] Mio. Tickets verkauft. Hiervon wurde der Grofiteil mit einem Gesamtwert
von [...] Mio. € in das CTS-System eingestellt.'®' Hierbei handelt es sich sowohl um Tickets, die
von CTS-Téchtern als Tournee- oder Festivalveranstalter stammen und die teilweise dann auch
von beauftragten konzernfremden 6értlichen Veranstaltern in das CTS-System eingestellt wurden,
als auch um Tickets dritter Veranstalter, die CTS in der Funktion als ortlicher Veranstalter in das
CTS-Netz eingestellt hat. Unmittelbar in das CTS-Netz eingestellt haben die zum CTS-Konzern-
verbund gehdrigen Veranstalter Tickets im Wert von [...] Mio. €. Dieses entspricht ca. 10-15%
des gesamten wertmaRigen Transaktionsvolumens im Jahr 2016.
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Der verfugbare Content ist fur die VVK-Stellen ausschlaggebend dafir, den Anschluss an das
Ticketsystem vorzunehmen. Die konzerneigenen Veranstalter erhéhen damit aufgrund der indi-
rekten Netzwerkeffekte wiederum auch die Attraktivitdt des Systems fir andere Veranstalter.
Konzerninterne Veranstalter (und Veranstaltungsstatten) tragen dariiber maf3geblich zur Absi-

cherung der Marktposition von CTS bei.

Auf Seiten der VVK-Stellen sind an das CTS-System ca. 1.500-2.000 VVK-Stellen-Standorte an-
geschlossen. Dazu kommen grol3e Reiseblros mit bis zu [...] weiteren Filialen in Deutschland.
Damit verfugt CTS unter allen Ticketsystemen Uber das grofite Netz an stationadren VVK-Stand-
orten. Zwar sind bei regionaler Betrachtung an das CTS-System jeweils pro Region ungefahr
genauso viele VVK-Standorte angeschlossen wie an den jeweiligen regionalen Wettbewerber.'?
Hierdurch wird die besondere Bedeutung des bundesweiten VVK-Netzes von CTS jedoch nicht
relativiert. Auch bei den VVK-Stellen spielt neben der Anzahl auch deren Attraktivitat eine bedeu-
tende Rolle. Hier stechen beispielsweise diverse regionale Tageszeitungen hervor, die als VVK-
Stellen an das CTS-System angebunden sind, gleichzeitig aber auch die Méglichkeit der Uber
CTS vermittelten Bewerbung fur Veranstalter bieten.'®* Bedeutsam ist hier auRerdem wiederum,
dass auller CTS nur wenige Ticketsystemanbieter ein bundesweites oder jedenfalls Uberregio-
nales Netz an angeschlossenen VVK-Stellen aufweisen. Ein bundesweiter Vertrieb ist bei diesen
regionalen Ticketsystemen ausschlielllich Uber den Online-Shop mdéglich. Das attraktive Netz an
VVK-Stellen zieht neue Veranstalter und ihre Inhalte an und bindet die bisherigen Veranstalter
an das System. Dabei ist auch hier — wie oben dargestellt — der Anteil des Ticketverkaufs Uber
stationdre VVK-Stellen, der auerdem nur lber Ticketsysteme erreichbar ist, nach wie vor be-

deutend.

CTS ist dartiber hinaus auch auf der Seite der VVK-Stellen insbesondere mit dem Online-Shop
EVENTIM.DE in ganz erheblichem Ausmal} vertikal integriert. Der CTS-Online-Shop EVEN-
TIM.DE ist fur Veranstalter ein bedeutender Bestandteil des Ticketvertriebs, der den Nutzen des
Ticketsystems EVENTIM.NET stark erhéht. Der Online-Vertriebsweg hat mit mindestens 40%
Vertriebsanteil [...] bezogen auf alle Veranstaltungen eine hohe Bedeutung. Im CTS-System wer-
den aktuell [...]% der Tickets tUber CTS-eigene Online-Shops verkauft.'%4

Der relative Anteil des Online-Verkaufs an den Gesamtverkdufen innerhalb eines Ticketsystems
ist nur im System von Ticketmaster in etwa vergleichbar hoch wie im CTS-System. Bei anderen
Systemen liegt er deutlich darunter. Die Méglichkeit des Verkaufs Uber den Uber den eigenen
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Online-Shop ist fur ein Ticketsystem dabei auRerordentlich lukrativ. Denn in diesem Fall erhalt
das Ticketsystem nicht nur die von den Veranstaltern regelmafig erhobene Systemgebuhr, son-
dern auch die Netto-VVK-Gebuhr, sowie weitere Nebenleistungsgebiihren wie Versand-, Bear-

beitungsgebihren o.a.

Bei Betrachtung des gesamten Online-Vertriebs von Tickets Uber Ticketsysteme haben die CTS-
eigenen Online-Shops einen nach dem Transaktionswert sehr hohen Anteil von [...]%. Im Ver-
gleich mit dem Wettbewerberfeld weist EVENTIM.DE zudem einen auf3erordentlich hohen End-
kundenstamm auf und erreichte bereits 2014 [...] registrierte Nutzer sowie einen hohen Prozent-
satz an Anmeldungen zum ,Ticketalarm®. Die konkurrierenden Ticketsystemdienstleister weisen
demgegenuber in ihren eigenen Online-Shops wesentlich weniger registrierte Kunden und mo-
natliche Visits auf. Der Aufruf der Online-Shops erfolgte ebenfalls wesentlich seltener direkt.'%
Zum Erfolg des CTS-Online-Shops tragt auRerdem auch das System der sog. Affiliates bei. Hier-
bei handelt es sich um Online-Partner, die auf ihrer eigenen Website das Angebot von CTS ganz
oder teilweise platzieren (z.B. Tourismus-Websites von Stadten). Sobald der Endkunde dort Ver-
anstaltungen auswahlt, wird er tber eine Verlinkung zum CTS-eigenen Shop weitergeleitet. Uber
den CTS-eigenen Shop erfolgt dann auch die Abwicklung der Buchung sowie die Abrechnung mit
den Veranstaltern.’®® Die Leistung der Online-Affiliates besteht damit im Wesentlichen in einer

Zufuhrung (potentieller) Kunden zu dem CTS-eigenen Online-Shop.

Die Bedeutung des Online-Shops EVENTIM.DE fiihrt zu einem erheblichen Bindungseffekt der
Veranstalter. Denn fir die Veranstalter ist fir die Nutzung eines Ticketsystems entscheidend,
dass hierdurch beide Distributionswege abgedeckt werden, insbesondere auch der Online-Ver-
trieb. Durch den hohen Anteil von EVENTIM.DE am Online-Verkauf hat das Ticketsystem gegen-
Uber konkurrierenden Systemen einen lUberragenden Nutzen, den die Wettbewerber nicht aus-
gleichen kénnen. Vom gesamten im Jahr 2016 wertmafigen Transaktionsvolumen der Ticketsys-
teme einschliellich des stationdren Verkaufs entfallen allein [...]1% auf den Online-Shop von
EVENTIM.DE.

Entgegen der Ansicht von CTS kann dabei nicht von einer Bestreitbarkeit des auf dem CTS-
Onlineshop registrierten Verkehrs in Héhe von [...]% ausgegangen werden. Der Umstand, dass
der Online-Verkehr [...], belegt keine Bestreitbarkeit. Vielmehr zeigt zunachst der eigene Vortrag
von CTS, wonach mehr als [...]% der Kunden direkt auf die CTS-Seite steuerten, bereits die hohe
Bedeutung des Online-Shops EVENTIM.DE. Dass mehr als [...]% der Kunden Gber Suchmaschi-
nen und mehr als [...]% Uber andere Internetseiten zugeleitet wiirden, belegt dagegen nicht, dass
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Wettbewerber von CTS ohne weiteres [...]% des bei EVENTIM.DE eingehenden Verkehrs von
CTS abziehen und auf sich umleiten kénnten. Dies zeigt vielmehr ebenfalls an, dass die Kunden
in erster Linie auf den Link des regelmafig weit oben in der Suchergebnisliste stehenden be-
kanntesten und gréRten Online-Shop EVENTIM.DE klicken. Auch die von CTS vorgelegten Be-
sucherzahlen des Online-Shops von CTS, die jeweils im Vergleich zu Ticketmaster und Reservix
mehr als [...] héher liegen,'”” belegen, dass eine derartige Bestreitbarkeit des Online-Verkehrs
nicht besteht.

Insgesamt ist daher die Wechselbereitschaft der Kunden zu Plattformen mit geringeren Nutzer-
zahlen sowie weniger attraktiven Inhalten und VVK-Stellen begrenzt.'® Nach den Ergebnissen
der Ermittlungen beflrchten viele Veranstalterkunden von CTS bei einer méglichen Beendigung
der Geschéftsbeziehung einen spirbaren Riickgang der Buchungen, der nicht durch andere Ti-
cketsysteme ausgeglichen werden kann.'® In der aktuellen Befragung der Tourneeveranstalter
hielten zwei Drittel der befragten Tourneeveranstalter das CTS-System fur unverzichtbar.''® Be-
grundet wurde dies vor allem mit der besonderen Reichweite von CTS, die von anderen Syste-
men nicht erzielt wird. Die Wechselbereitschaft dieser Gruppe von Veranstalterkunden ist daher
bereits gering. Die starke Bindung der Veranstalterkunden aufgrund der Abhangigkeit von einem
reichweitenstarken Vertriebssystem verstarkt gleichzeitig die Abhangigkeit der VVK-Stellen vom
CTS-System, da diese weite Teile der relevanten Veranstaltungen praktisch nur Uber dieses Sys-

tem buchen kénnen.

(b) Beschranktes Multi-Homing, § 18 Abs. 3a Nr. 2 GWB

Die von den indirekten Netzwerkeffekten ausgehende massive Marktzutritts- und Expansions-
schranke wird nicht hinreichend durch die Méglichkeit der parallelen Nutzung mehrerer Dienste
(§ 18 Abs. 3a Nr. 2 GWB, sog. Multi-Homing) abgesenkt. Der Bindungseffekt durch die geringe
Wechselbereitschaft der CTS-Veranstalterkunden hat vielmehr zur Folge, dass konkurrierende
Ticketsysteme sowie neu hinzutretende Systeme nur begrenzte Méglichkeiten haben, Kunden

des fuhrenden Systems flr sich zu gewinnen.

Die Nutzungsform des Multi-Homings hat fur den Wettbewerb auf einem mehrseitigen Markt mit
beidseitigen positiven indirekten Netzwerkeffekten erhebliche Bedeutung. Denn diese Nutzungs-
form stellt einen gegensteuernden Faktor fur den sich aus wechselseitigen indirekten Netzwerke-
ffekten drohenden Tipping-Prozess durch die erhebliche Absenkung der Marktzutrittsschranken
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dar. Bei einem vorherrschendem Multi-Homing besteht eine Nachfrage nach mehreren Plattfor-
men im Markt. Ein neu hinzutretendes Unternehmen kann so eine Plattform etablieren, ohne die
Nachfrager von den bestehenden Plattformen abziehen zu muissen. Darliber hinaus verlieren
konkurrierende Anbieter auch bei einem Wachstum einzelner Plattformen am Markt die Kunden
nicht notwendigerweise, so dass sie ihre eigenen Nutzer behalten und selbst im Hinblick auf in-
direkte Netzwerkeffekte wachsen kénnen. Echtes Multi-Homing hat damit einen konzentrations-

bremsenden Effekt auf die Marktstruktur.'"!

Dabei ist es fir diesen konzentrationsbremsenden Effekt insbesondere bei Transaktionsplattfor-
men zwingend erforderlich, dass auf beiden Seiten Multi-Homing betrieben wird. Denn wie dar-
gestellt ist es fur ein Vermittlungsprodukt, wie es ein Ticketsystem darstellt, fir das Zustande-
kommen notwendig, beide Seiten auf die Plattform zu bekommen (Matchingplattform). Betreibt
daher nur eine der notwendigen Marktseiten in hohem Umfang sog. Single-Homing, nutzt also im
Wesentlichen nur eine Plattform zur Bedarfserfillung, kann weder eine relevante Absenkung der
Marktzutrittsschranken, noch eine ausreichende Gegensteuerung fur einen Tipping-Prozess an-
genommen werden.''2 Auch wenn die Marktseiten grundsatzlich separate Markte bilden, kénnen
die Marktzutrittsschranken nicht isoliert nur fir eine Seite betrachtet werden. Dabei liegt eine
wirksame marktmachtbegrenzende parallele Nutzung mehrerer Plattformen grundsatzlich dann
vor, wenn beide Seiten Uberwiegend mehrere Plattformen gleichberechtigt fur ihre Bedarfserfll-
lung nutzen. Bei Transaktionsplattformen stellen in diesem Fall die Anbieter der Transaktionspro-
dukte ihre Produkte durchgangig auf mehreren Plattformen parallel ein. Konsumenten oder Wei-
tervermittler auf der anderen Seite suchen gleichberechtigt auf mehreren Plattformen die Trans-
aktionsprodukte. Typischerweise finden sich in der Praxis jedoch regelmaRig vielfaltige Nutzungs-
formen von Plattformen, die im Hinblick auf ihre Wirkung auf die Marktzutrittsschranken unter-

schiedlich zu bewerten sind.

Im vorliegenden Fall Iasst sich nur ein beschranktes Multi-Homing auf Seiten der Veranstalter
feststellen, bei dem konkurrierende Systeme Uberwiegend nur nachrangig eingesetzt werden. Auf
Seiten der VVK-Stellen findet sich nur ein sog. sequentielles Multi-Homing. Eine hinreichende
Absenkung der Marktzutrittsschranken kann hierin nicht gesehen werden.

Bei Ticketsystemen ist die Méglichkeit eines Multi-Homing fiir Veranstalter von vornherein nur
beschrankt méglich, da mangels Interoperabilitét der Ticketsysteme nur vorab festgelegte Ticket-
kontingente auf die Systeme verteilt werden kénnen. Es ist nicht méglich, die Veranstaltung je-
weils vollstandig mit allen Tickets auf mehreren Systemen einzustellen, da der Gesamtabverkauf

m Arbeitspapier, S. 64.
12 Arbeitspapier, S. 71f.
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wegen regelmaRig begrenzter Platze in den Veranstaltungsrdumen gesteuert werden muss. Bis-
lang existiert keine technische Ldésung in der Form, dass verschiedene Ticketsysteme auf die
Ticketbestande eines Veranstalters fortlaufend so zugreifen kénnen, dass dies eine Kontingen-
tierung Uberflissig machen wirde. Eine solche Lésung wird von den Ticketsystemen auch nicht
angestrebt. Ein wirksames marktmachtbegrenzendes Multi-Homing kénnte auf diesem Markt aus
Sicht der Beschlussabteilung daher grundsatzlich nur angenommen werden, wenn Veranstalter
ganz Uberwiegend mehrere Ticketsysteme mit vergleichbaren Ticketkontingenten bestiicken wiir-
den. Dieses ist auf dem hier relevanten Markt jedoch von vornherein eine aufwandige Nutzungs-
form, da der Abverkauf auf verschiedenen Plattformen laufend Uberprift werden muss und bei
asymmetrischem Verkauf eine Verlagerung der Ticketkontingente auf andere Plattformen insbe-
sondere auf das wegen der hohen Nutzerzahlen filhrende CTS-Ticketsystem durchgefiihrt wer-

den muss.

Die Beschlussabteilung hat aus den Kundenlisten von zehn Ticketsystemen (bestehend aus Ver-
anstaltern verschiedenster Genres) eine Zufallsstichprobe von ca. 200 Veranstaltern gezogen'?
und diese zu ihrer Nutzung von Ticketsystemen befragt. Weiterhin wurde ein Abgleich der Kun-
den- und Veranstaltungslisten zu zwei Stichtagen vorgenommen.'"* Hierbei wurden verschiedene
Matchingverfahren genutzt, um z.B. Veranstalterkunden auch bei unterschiedlicher Schreibweise

in den verschiedenen Systemen als dasselbe Unternehmen identifizieren zu kénnen.

Mittels der so vorgenommenen Uberschneidungsanalyse von insgesamt ca. 6.000 Veranstalter-
kunden der verschiedenen Systeme konnten Erkenntnisse Uber das Nutzungsverhalten gewon-
nen werden. So ergab die Auswertung, dass nur ca. 10% Prozent der Veranstalterkunden 2015
Uberhaupt mehrere Ticketsystemdienstleister beauftragt hatten. Ausschlaggebend fir diese Nut-
zungsform des sog. Single-Homing ist vor allem das oben dargestellte Kontingentierungsprob-
lem. Die bei gleichzeitiger Beauftragung verschiedener Systeme nétige Kontingentierung und
eventuelle Nachsteuerung im Laufe des Abverkaufs wird von vielen, vor allem kleineren, Veran-
staltern als zu aufwandig erachtet. Fur gréRere Veranstalter kommt eine Kontingentierung dage-
gen eher in Betracht und wird auch durchgefiihrt. Dies zeigt sich daran, dass auf die ca. 10%
multi-homenden Kunden ca. 50% der insgesamt Uber die Ticketsysteme gehandelten Tickets

entfielen.
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Es ist jedoch zweifelhaft, ob 50% des mengenmalligen Volumens als solches schon als "vorherr-
schendes" Multi-Homing gewertet werden kann, selbst wenn die Kontingente gleichberechtigt auf
die Ticketsysteme aufgeteilt wirden. AuRerdem ist davon auszugehen, dass die multi-homenden
CTS-Veranstalterkunden in die alternativen Systeme gegeniber CTS deutlich geringere Ticket-

kontingente einstellen.

Dies ergibt sich sowohl aus der durchgefiuhrten Befragung der aus den Kundenlisten gezogenen
Stichprobe von Veranstalterkunden allgemein als auch aus der im Rahmen des Fusionsverfah-
rens gesondert durchgefiihrten Befragung von Tourneeveranstaltern des Rock/Pop-Bereichs.
Wahrend die befragten Veranstalterkunden aller Genres (d.h. inklusive Sport- und Kulturvereinen,
Theatern etc.) im Durchschnitt ca. 50% ihrer Uber Ticketsysteme vermittelten Tickets Uber das
CTS-System verkauften, lag dieser Anteil bei den Tourneeveranstaltern mit ca. 75% nochmals
deutlich héher. Die auf konkurrierende Ticketsysteme verteilten Kontingente kénnen daher im
Durchschnitt nur deutlich geringer sein, als die Kontingente, die die Veranstalter in das CTS-
System einstellen. Dies gilt sowohl genretbergreifend, als auch noch verstarkt fir den Rock/Pop-
Tournee-Bereich, der fur die Ticketsysteme eine besonders hohe Bedeutung besitzt.

Die durchgefuhrten Befragungen bestatigten zudem das Ergebnis des Kundenlistenabgleichs,
wonach die grolte Mehrheit der Veranstalter (genrelibergreifend) nur selten Tickets einer Veran-
staltung in mehr als ein Ticketsystem einstellt. Tourneeveranstalter des Rock/Pop-Bereichs be-
auftragen dagegen ausweislich der Ermittlungen im Fusionsfall CTS/FKP Scorpio (B6-53/16)
Uberwiegend mehrere Ticketsysteme pro Veranstaltung.''® Dennoch hat fir diese Veranstalter-
gruppe das CTS-System, wie die darlber vermittelten Anteile zeigen, eine im Vergleich zu den
Veranstaltern allgemein noch héhere Bedeutung und sehen diese das CTS-System Uberwiegend
als unverzichtbar an.'"® Das von den Tourneeveranstaltern betriebene Multi-Homing ist demnach
eher als sog. ,sequentielles Multi-Homing* einzuordnen, bei dem das CTS-System vorrangig ge-
nutzt wird und die Nutzung anderer Systeme nur ergénzend erfolgt. Ein solches, beschranktes
Multi-Homing ist aus Sicht der Beschlussabteilung wie Single-Homing zu behandeln ist und hat
keine relevante marktmachtbegrenzende Wirkung auf den Marktbeherrscher.'”
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Welche Kontingente von den Veranstaltern in welche Ticketsysteme eingestellt wurden und wie
diese dann je nach Abverkauf nachjustieren, wurde nicht ermittelt, da dies fur die Befragten einen
nochmals deutlich erhéhten Bearbeitungsaufwand zur Folge gehabt hatte. Wie die Kontingentie-
rung genau vorgenommen wird, ist aber auch nicht entscheidend. Vorliegend zeigt sich bereits
anhand der Entwicklung der Marktanteile bzw. des Uber einen langeren Zeitraum konstant hohen
Marktanteils von CTS, dass die begrenzt gegebene Méglichkeit des Multi-Homings hier jedenfalls
nicht ausreicht, um einen derartig konzentrationsbremsenden Effekt auf die Marktstruktur auszu-
Uben, dass dies der marktbeherrschenden Stellung von CTS entgegen stiinde.

Die prinzipielle Méglichkeit des Multi-Homings der Veranstalter beschrankt CTS dariiber hinaus
mit der dargestellten Praxis der Exklusivvereinbarungen, um die teilweise Nutzung anderer Sys-
teme zu verhindern. Dabei existieren Uber die Exklusivitdtsvereinbarungen, die mindestens 80%
des jahrlichen Ticketvolumens eines Veranstalters erfassen, hinaus weitere Kontingentvereinba-
rungen mit Veranstaltern, die einen hohen Anteil des Ticketvolumens an das CTS-System binden
und so die Méglichkeit des Multi-Homing weiter beschranken.

Daruber hinaus ist auch auf Seiten der VVK-Stellen allenfalls ein eingeschréanktes Multi-Homing
feststellbar. Zwar nutzen VVK-Stellen in der Regel mehrere Systeme parallel.’'® Dabei ist jedoch
schon zweifelhaft, ob dieses Nutzungsverhalten Multi-Homing auf demselben Markt darstellt, da
das CTS-System nach den Ermittlungen vorrangig genutzt wird und die VVK-Stellen auf die An-
bindung an das CTS-System angewiesen sind."'® Soweit die Nutzung einer weiteren Plattform
einem anderen Bedarf dient und damit auf einem getrennten Markt stattfindet, kann es nicht als
Multi-Homing eingeordnet werden, das die Marktzutrittsschranken auf dieser Seite in relevanter
Weise herabsenken wirde. Dies ist insbesondere auch der Fall, wenn alternative Plattformen
lediglich komplementar genutzt werden. Aber auch im Fall des sequentiellen Multi-Homing, also
der vorrangigen Nutzung des CTS-Systems, liegt keine relevante Absenkung der Marktzutritts-

schranken vor.

Das Nutzungsverhalten hangt dartiber hinaus unmittelbar mit dem Nutzungsverhalten der ande-
ren Marktseite zusammen. Da viele Veranstalter das CTS-System aufgrund der Konzernzugeho-
rigkeit oder vertraglicher Vereinbarungen exklusiv oder auch aufgrund des verbreiteten Single-
Homings faktisch exklusiv nutzen, kénnen VVK-Stellen weite Teile des Gesamtangebots an Ver-
anstaltungen dem Endkunden nur anbieten, wenn sie an das CTS-System angebunden sind. Von
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Seiten der VVK-Stellen wurde bestatigt, dass das CTS-System das gréRte und attraktivste Ver-
anstaltungsangebot bietet.'?° Die Nutzung weiterer Ticketsysteme ist daher eher komplementarer
Natur und im Ubrigen mit hoher Wahrscheinlichkeit nur den deutlich geringeren Kosten oder der

Unentgeltlichkeit des Anschlusses an Wettbewerbssysteme geschuldet.'?’

(c) GroRenvorteile, § 18 Abs. 3a, Nr. 3 GWB

Im Zusammenhang mit den indirekten Netzwerkeffekten ist darlber hinaus davon auszugehen,
dass auch GréRenvorteile des CTS-Systems den Marktzutritt und die Expansion der bereits im
Markt befindlichen Anbieter behindern. Denn eine Plattform wie ein Ticketsystem weist regelma-
Rig eine Kostenstruktur mit einem vergleichsweise hohen Anteil an Fixkosten und (in vielen Fallen
eher geringen) konstanten variablen Kosten auf, so dass die Stiickkosten mit steigender Ausbrin-
gungsmenge sinken und GréRenvorteile (economies of scale) realisiert werden kénnen.'? Ticket-
systemdienstleistungen stellen zum einen ein Software-Produkt dar, bei dem hohe fixe Kosten
fur die Entwicklung entstehen, die Kosten der Zurverfigungstellung der Software fur Nutzer hin-
gegen relativ gering sind. Zum anderen sind hohe Fixkosten beim Aufbau der Datenbank zu er-
warten, wohingegen zusétzliche Transaktionen kaum zuséatzliche Kosten verursachen. Auch wer-
den weitere Nutzer des Systems nur geringfiige Anschlusskosten verursachen. Die Realisierung
von GréRenvorteilen kann hier daher auch als Konsequenz der indirekten Netzwerkeffekte ange-
nommen werden. Darliber hinaus ist im vorliegenden Fall die Kombination mit Exklusivitatsver-
einbarungen zu berlcksichtigen, so dass auch Markteintritte anderer, méglicherweise sogar effi-
zienterer Anbieter erschwert werden.'?® Die Aufholbarkeit des Vorsprungs der filhrenden Platt-
form CTS wird somit durch kostenseitige Vorteile weiter verringert. Soweit CTS darauf hinweist,
dass die eigene Kostenstruktur [...] aufweist, |&sst sich hieraus keinen Schluss fur die Kosten-

struktur bei Wettbewerbern und insbesondere bei Newcomern ziehen.'?

(d) Zugang zu wettbewerbsrelevanten Daten, § 18 Abs. 3a Nr. 4 GWB

CTS verfugt im Vergleich zu den Wettbewerbern tber einen wesentlichen und wettbewerblich
relevanten Datenvorsprung. Dieser beruht insbesondere auf der Ticketvermittlung Uber den eige-
nen, hoch frequentierten Online-Shop, der eine umfangreiche Datensammlung erméglicht. Im

120 [..]

121 Vgl. dazu auch Bundeskartellamt, Fallbericht vom 20.4.2015, Az. B6-39/15 - Immowelt/Immonet,
abrufbar unter www.bundeskartellamt.de.

122 Vgl. auch die Research-Publikation der DZ-Bank spricht von hohen Kostendegressionseffekten im
Online-Vertrieb der Ticketsysteme. (S. 17) Diese Einschatzung der Kostensituation der Ticketsys-
teme &ndert sich auch bei Berucksichtigung der externen, stationaren VVK-Stellen nicht.

123 Vgl. Arbeitspapier, S. 61 f.
124 [...]
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Falle der Buchung werden dort standardmaRig die Ublichen Kundendaten erhoben (E-Mail-Ad-
resse, Stralle, Hausnummer, Postleitzahl, Ort, Land, Geburtsdatum (optional), Telefon, Zah-
lungsdaten), die in der Folge verknlpft und fir Marketingzwecke und Marktanalysen genutzt wer-
den kénnen. CTS verwendet die Daten zur personalisierten Ansprache der Kunden in Form von
Newslettern und Mailings, die auf gleiche oder dhnliche Veranstaltungen hinweisen.'?® Weiterhin
kénnen sich die Kunden flr den ,Ticketalarm® registrieren, um informiert zu werden, sobald Ti-

ckets fur einen Kunstler/ ein bestimmtes Event verfugbar sind.

Auch im Falle des Verkaufs tber stationare VVK-Stellen, die an das CTS-System angeschlossen
sind, fallen im Ticketsystem Verkaufsdaten an. Im Regelfall werden hierbei zwar keine Kunden-
daten erhoben, jedoch lassen sich auch hier Erkenntnisse zur regionalen und zeitlichen Vertei-
lung der Nachfrage nach den bestimmten Events gewinnen.

Der Wert der von CTS erhobenen Daten'? liegt zum einen in der Méglichkeit der zielgerichteten
Kundenansprache, die zu héheren Ticketbuchungen fuhrt. Auch im Hinblick auf eine interne Stu-
die von CTS [...]."”?" Im Vergleich zu anderen Ticketsystemen verfugt CTS damit tber einen we-
sentlichen Wettbewerbsvorteil, da Veranstalterkunden glaubhaft eine bessere Bewerbung ihrer
Veranstaltung angeboten werden kann. Eine personalisierte Ansprache von Kunden erfolgt durch

andere Systeme wesentlich weniger differenziert.

Neben der besseren Bewerbung und Kundenbindung kénnen derartige Daten aber grundsétzlich
auch zur erhéhten Ausschépfung der Zahlungsbereitschaft der Kunden verwendet werden.'?® So
hat CTS in der Vergangenheit bei besonders nachgefragten Events teilweise stark Uberhéhte
Versandgebihren verlangt und wurde hierfir, wie auch fir das Erheben einer print@home-Ge-

buhr, von der Verbraucherzentrale NRW abgemahnt.'?®

125 Vgl. die Datenschutzerklarung von CTS Eventim vom 2.11.2017: ,Die im Zusammenhang mit dem
Ticketerwerb erhaltenen Informationen werden auflerdem genutzt, um (1) dem Nutzer den EVEN-
TIM-Newsletter zuzusenden, (2) diesen zukunftig daruber zu informieren, wenn gleiche oder ahn-
liche Veranstaltungen wie die, fur der Nutzer ein Ticket erworben hat, stattfinden...”
http://www.eventim.de/obj/media/DE-eventim/pdf/datenschutz_eventim_02 11 2017 DE.pdf (zu-
letzt abgerufen am 30.11.2017.

126 Vgl. zur Beurteilung von Nutzerdaten in der Marktmachtprufung auch: Arbeitspapier, S. 91ff.

127 [...]

128 Vgl. Arbeitspapier, S. 95.

129 Die Unzulassigkeit der print@home-Gebuhr wie auch einer stark tberhéhten Gebuhr fur den ,Pre-
miumversand“ wurde vom OLG Bremen in zweiter Instanz bestatigt (Urteil vom 15.06.2017, AZ. 5
U 16/16).
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Die gewonnenen Daten kénnen auflerdem auch zum Vorteil der konzerneigenen Veranstalter
genutzt werden, denn mit diesen lasst sich die Nachfrage nach bestimmten Events besser prog-
nostizieren. Die erhobenen Daten kénnen von CTS insofern nicht nur zum Zweck der verbesser-
ten Kundenansprache oder gewinnoptimierenden Erhebung von Geblihren eingesetzt werden,
sondern grundsétzlich auch in der Planung und Akquise von Events durch die konzerneigenen
Veranstalter. Die Unterstiitzung der konzerneigenen Veranstalter stellt nicht nur eine Ubertragung
der Marktmacht vom Systemmarkt auf die Veranstaltungsmarkte dar, sondern sichert Gber die
dadurch erreichte Absicherung des konzerneigenen Contents auch die Marktposition auf den
Systemmarkten ab. Soweit sich CTS gegen diese Méglichkeit der Datennutzung im Hinblick auf
datenschutzrechtliche Einschrankungen verwahrt'®, greift dies fir anonymisierte Verwendung
von Absatzdaten, die keine personenbezogenen Daten darstellen und fur den genannten Zweck
ausreichen, nicht durch.

Entgegen der Ansicht von CTS sind die Daten durch konkurrierende Ticketsysteme nicht dupli-
zierbar. Denn sie verfugen schon aufgrund der deutlich weniger frequentierten und genutzten
Online-Shops Uber wesentlich weniger Kundendaten, die fur die geschilderten Zwecke genutzt
werden kénnten. Veranstalter kénnen die Daten Uber ihre eigenen Veranstaltungen auch nicht
konkurrierenden Ticketsystemen zur Verflgung stellen. CTS stellt konzernfremden Veranstaltern,
die Buchungsdaten fiir ihre Veranstaltungen grundséatzlich nur in aggregierter Form zur Verfu-
gung, so dass diesen jedenfalls der Aufbau eines eigenen Kundenstamms nicht méglich ist. So-
weit CTS wiederum auf datenschutzrechtliche Beschrankungen hinweist, liegen diese an ihrer
eigenen Datenschutzerkladrung, in der z.B. ohne weiteres Facebook Uber die Implementierung
der Social-Plugins (,Gefallt Mir und ,Teilen®) ein direkter Zugang zu einem nicht unerheblichen
Teil der Nutzerdaten einschlieRlich der personenbezogenen IP-Adresse gewahrt wird."®" Konkur-
rierende Ticketsysteme geben den Veranstalterkunden im Unterschied zu CTS umfassenden Ein-
blick in die Kunden- und Buchungsdaten ihrer Veranstaltungen, der durch ihre Datenschutzerkla-
rung abgedeckt wird. Eine Migration eines bestehenden Kundenstamms in diese Systeme ist
ebenfalls mdéglich. Fur wechselwillige CTS-Kunden besteht jedoch gerade nicht die Méglichkeit
ihre Kundendaten aus dem CTS-System zu erhalten. Dass andere groRRe Online-Plattformen wie
Google, YouTube, Facebook, Amazon, Spotify oder Songkick personenbezogene Daten in gros-

130 [..]
131 Datenschutzerklarung abrufbar unter http://www.eventim.de/?doc=info/dataProtection
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sem Stil sammeln, 32 fihrt nicht zu einer Relativierung des Datenvorsprungs von CTS. Denn die
genannten Unternehmen sind auf dem Ticketsystemmarkt nicht tatig. Es gibt auch keine hinrei-

chenden Anhaltpunkte fir die Aufnahme einer Tatigkeit gerade auf dem Ticketsystemmarkt.

(e) Kein innovationsgetriebener Wettbewerbsdruck, § 18 Abs. 3a Nr. 5 GWB

Nach § 18 GWB Abs. 3a Nr. 5 GWB ist bei der Beurteilung der Marktmacht insbesondere bei
mehrseitigen Markten auch der innovationsgetriebene Wettbewerbsdruck zu berticksichtigen. Im
Fall der Ticketsysteme ist jedoch ein solcher besonderer Innovationsdruck, der insbesondere den
Bindungseffekt von indirekten Netzwerkeffekten erheblich abschwachen und die Marktposition
von CTS angreifen kénnte, nicht ersichtlich.

Die besondere Regelung des innovationsgetriebenen Wettbewerbsdruck in
§ 18 Abs. 3a Nr. 5 GWB zielt insbesondere auf digitale Markte, die der besonderen Dynamik des
Internet ausgesetzt sind.'* Das Internet ist haufig bezogen auf alle internetbasierten Markte von
einer groen Dynamik und einer Vielzahl an Innovationen gepragt. Innovative Produkte und
Dienste kénnen innerhalb kurzer Zeit neue Internetmarkte schaffen und etablieren. Ebenso
kénnen Internetdienste aufgrund der Internetdynamik aber auch schnell an Bedeutung verlieren.
Dabei spielen die fir das Internet pragenden Faktoren der weltweiten Vernetzung und direkte

Erreichbarkeit der Endkunden sowie die hohe Innovationsgeschwindigkeit eine zentrale Rolle.

Dabei kann aus Sicht des Bundeskartellamtes Marktbeherrschung von Internetplattformen bei
erheblichen Marktpositionen oder gar Monopolen nicht mit dem einfachen Hinweis auf die An-
greifbarkeit der Position durch die Innovationskraft des Internets und der dem Internet innewoh-
nenden Mdoglichkeit von disruptiven Veranderungen verneint werden. Das Innovationspotential
des Internets ist vielmehr in jedem Einzelfall zu prifen. Es sind daher konkrete Anhaltspunkte fur
einen solchen dynamischen oder disruptiven Prozess innerhalb des zugrunde zu legenden Prog-
nosezeitraums erforderlich.'®* Es sind im vorliegenden Fall weder kurzfristig noch im Prognose-

zeitraum solche Anhaltspunkte ersichtlich.

Diese besondere Dynamik ist zunachst bei Ticketsystemen, die nicht Teil des offenen Internets
und damit keine Internetplattformen sind, nicht in demselben Ausmal zu erwarten. Als Software-
produkt und Datenbankanwendung handelt es sich zwar um einen digitalen Plattformmarkt, der

132 [.]

133 Regierungsbegriundung zur 9. GWB-Novelle, BT-Drucks. 18/10207, S. 51.

134 Arbeitspapier S. 84f.; Online-Dating-Plattformen, B6-57/15 abrufbar unter www.bundeskartell-
amt.bund.de.
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im Hinblick auf die besondere Vertriebsfunktion hier jedoch in erster Linie die technische Grund-
lage bietet. Als solche handelt es sich grundsatzlich um einen Markt, der im Hinblick auf die Soft-
warefunktionalitaten technische Innovationsmdéglichkeiten bietet. Dass insoweit auf dem Markt fur

Ticketsystemdienstleistungen besonderer Innovationsdruck herrscht, ist nicht ersichtlich.

Im Hinblick auf den Online-Vertrieb, der notwendiger Teil eines Ticketsystems ist, ist im Aus-
gangspunkt eine besondere Internetdynamik, die innovative Internet-Geschaftsmodelle fir den
Ticketvertrieb hervorbringen kénnte, zwar denkbar, jedoch ebenfalls nicht mit hinreichender
Wahrscheinlichkeit ersichtlich. Weder die Méglichkeit des Online-Vertriebs an sich, noch die Exis-
tenz internetbasierter Produktinnovationen beschranken die bestehende Marktmacht von CTS in
einem solchen Ausmal, dass dies der Einschatzung als marktbeherrschend entgegenstiinde.

Neben der schon dargestellten Mdglichkeit des Online-Eigenvertriebs besteht fur Veranstalter
Uber die Beauftragung eines Ticketsystems hinaus auch noch die Alternative reiner Online-Por-
tale, die im Gegensatz zu veranstaltereigenen Online-Shops auch eine Vertriebsleistung anbieten
und Uber die Akquise verschiedener Veranstalter theoretisch auch ein fir Endkunden attraktives
Sortiment erreichen kénnten. Vergleichbare Reichweiten und Ticketvolumina wie die Online-
Shops der Ticketsysteme weisen die wenigen aktiven Portale jedoch nicht auf. Zu nennen ist hier
das von der DEAG Deutsche Entertainment Aktiengesellschaft betriebene Portal myticket.de, das
selbst trotz des Vertriebs auch konzerneigener Veranstaltungen bislang nur geringe Marktbedeu-
tung erreicht hat. Weitere Anbieter sind die Portale tickets.de, metaltix.com, krasserstoff.com und
andere, die durchgédngig ein sehr begrenztes Ticketangebot bieten und teilweise auf bestimmte

Musikgenres begrenzt sind.

Die von CTS angefuhrten Beispiele fir Internetunternehmen wie insbesondere Amazon oder Fa-
cebook sind nicht als potentieller innovationsgetriebener Online-Wettbewerb anzusehen, der die
Marktbeherrschung von CTS in der Prognose ausrdumen kénnte. Denn es ist nicht ersichtlich,
dass deren Markteintritt mit einem Online-Shop unmittelbar bevorstiinde und innerhalb des Prog-
nosezeitraums einen bedeutenden Markterfolg erwarten liee, der die Marktposition von CTS
bedrohen wirde. Dies gilt auch im Falle von Amazon, das als einziges der aufgefihrten Unter-
nehmen bereits im Ticketing tatig ist, dies jedoch bislang nur in Grof3britannien. Ob, wann, in
welchem Umfang mit welchem Geschéaftsmodell ein Marktzutritt von Amazon zu erwarten ist, ist
offen. Allein die groRe Reichweite von Amazon kann die Annahme eines erfolgreichen Marktzu-
tritts nicht statzen.
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Kooperationen von Ticketsystemdienstleistern mit Social-Media-Plattformen wie Facebook oder
Streamingdiensten wie Spotify sind méglich und werden zukinftig eventuell auch noch héhere
Bedeutung erlangen. Es ist jedoch nicht ersichtlich, dass diese mégliche Entwicklung die Bedeu-
tung der Ticketsysteme an sich relativiert, da derartige Kooperationen immer auch einen fir den

Ticketvertrieb zustandigen Partner enthalten missen.

Aufgrund der oben dargestellten Notwendigkeit als Teil eines Ticketvertriebssystems immer auch
den stationaren Vertrieb in hinreichendem Umfang sicherzustellen, kénnen reine Online-Ver-
triebsprodukte im Prognosezeitraum allenfalls nur begrenzte wettbewerbliche Wirkungen haben.
Zwar ist der Anteil des Online-Vertriebs mit ca. 40% im Vergleich zu anderen Handelsmarkten
deutlich héher. Etwa 35% der Tickets werden jedoch nach wie vor im stationdren VVK-Stellen
oder Uber telefonische Kartenbestellung vertrieben. Ein innovatives Internetprodukt miusste daher
in der Lage sein, in erheblichem Umfang stationdres Umsatzvolumen auf sich zu ziehen und die
Nachfrager zum Internethandel zu bewegen. Eine solche Dynamik ist jedoch insbesondere auch
im Hinblick auf die sehr starke Marktposition von CTS gerade im Internetvertrieb nicht zu erwar-

ten.

Auch die von der rasanten Verbreitung der Smartphones und seinen Anwendungen ausgehende
Disruption vieler internetbasierter Markte hat keine Auswirkung auf die Marktposition von CTS bei
den Ticketsystemen gehabt. Die in diesem Kontext in den letzten Jahren realisierten Innovatio-
nen, wie das Mobile-Ticketing, werden von CTS vielmehr selbst im Rahmen des Angebots der
Ticketsystemdienstleistungen angeboten. CTS hat im Hinblick auf die sehr starke Besetzung des
Online-Segments mit eigenen Produkten daher in erheblichem Umfang die Méglichkeit, innova-

tive internetbasierte Produkte abzuwehren.

(3) Weitere Marktmachtfaktoren

Fur eine Marktbeherrschung sprechen dartiber hinaus weitere Marktmachtfaktoren. Dazu gehé-
ren insbesondere der Kundenzugang Uber den benachbarten Markt der Inhouse-Softwarelésun-
gen sowie die fehlende Nachfragemacht durch den Wechsel der Veranstalter zum Eigenvertrieb.

(a) Kundenzugang liber Inhouse-Software

CTS ist neben der Tatigkeit als Ticketsystemdienstleister auch bedeutender Anbieter von Soft-
ware fur den Ticketeigenvertrieb (Inhouse-Software), die eine optionale Schnittstelle zu EVEN-
TIM.NET beinhaltet. Aufgrund fehlender Kompatibilitat dieser Software mit anderen Ticketsyste-
men und dem hohen Aufwand einer handischen Kontingentierung ist es fir die Veranstalter, die
CTS-Inhouse-Software nutzen unattraktiv, gleichzeitig oder ausschlie3lich andere Ticketsysteme
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als CTS zu beauftragen. Diese Kunden sind damit von anderen Ticketsystemen im Wettbewerb
kaum zu gewinnen. Insgesamt betrifft dies [...]% des wertmaRigen Anteils der Tickets, die Uber
EVENTIM.NET vermittelt werden.

CTS lizenziert als Inhouse-Software die Produkte eventim.tixx, eventim.inhouse und eventim-
light. Bei eventim.inhouse handelt es sich um eine Ticket-Management-Software, die vorrangig
im Klassik und Kultur-Bereich eingesetzt wird. Typische Kunden sind Opern und Schauspielhdu-
ser. Die einzelnen Module des Produkts beinhalten u.a. Funktionen der Abo-Verwaltung, Saal-
planbuchung, einen Inhouse-Webshop zur Einbindung auf der eigenen Homepage, statistische
Auswertungen und automatisierte Kundenmailings. Fur die Nutzung der Schnittstelle (,Connect-
Online®) zu EVENTIM.NET ist der Abschluss eines separaten Vertrags erforderlich.

Bei eventim.tixx handelt es sich um ein mit eventim.inhouse vergleichbares Produkt fiir den Sport-
bereich. Kunden sind FuBball-Bundesligisten, aber auch Vereine aus den Bereichen Eishockey,
Handball, Basketball u.a. Die Funktionalitdten sind entsprechend auf die Bediirfnisse dieser Kun-
dengruppe (Dauerkartenfunktionen, Erstellung von Stadienplanen mit verschiedenen Preisgrup-
pen, Mengenbeschrankungen etc.) ausgerichtet. Zugang zu EVENTIM.NET ist ebenfalls optional
Uber eine Schnittstelle méglich. Eventim.light richtet sich an Kleinveranstalter und beinhaltet ins-
gesamt weniger Funktionalitdten, aber wiederum die Mdglichkeit des optionalen Vertriebs Uber
EVENTIM.NET mittels Schnittstelle.

Insgesamt entfallen damit [...]% des wertmaRigen Anteils der Tickets, die Uber EVENTIM.NET
vermittelt werden auf Kunden, die gleichzeitig auch Inhouse-Software von CTS nutzen. Diese
Kunden sind aufgrund der beschriebenen Problematik der Kompatibilitat bzw. Kontingentierung
von anderen Ticketsystemen im Wettbewerb kaum zu gewinnen, so dass hierdurch eine weitere
Absicherung der marktbeherrschenden Stellung von CTS auf dem Markt fur Ticketsystemdienst-
leistungen erfolgt. Auch wirkt der ohnehin nur schwache Substitutionswettbewerb, der von In-
house-Ldésungen auf Ticketsystemen ausgeht, aufgrund der starken Stellung von CTS in diesem
Bereich noch weniger marktmachtbeschrankend.

(b) Keine Nachfragemacht durch Méglichkeit des Eigenvertriebs

Die Marktmacht von CTS wird auch nicht effektiv durch die Méglichkeit des Eigenvertriebs be-
grenzt. Die Mdglichkeit des Eigenvertriebs ware — wie dargestellt — nur als gegengewichtige
Nachfragemacht (durch vertikale Integration) fur die Prufung der Marktbeherrschung relevant.
Eine solche Nachfragemacht kann jedoch nicht angenommen werden. Dagegen spricht bereits
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die stark zersplitterte Marktgegenseite der Veranstalter. Mehr als [...] Veranstalter'®® haben mit
CTS einen Vertrag Uber die Nutzung des Systems geschlossen. Keiner dieser Veranstalter ist
wirtschaftlich so bedeutend, dass ein méglicher Verlust dieses Abnehmers wegen eines Wech-
sels zum Eigenvertrieb nicht kurzfristig durch die Akquirierung anderer Kunden kompensiert wer-
den kann.'*® Dagegen spricht auch nicht, dass 84% der Ticketmenge auf nur 10% der Veranstal-
ter entfallen.’® Denn es waren immer noch mindestens [...] einzelne Veranstalter, die nach wie
vor eine zersplitterte Marktgegenseite darstellen und jeder fur sich keine Drohpunkte geltend ma-

chen kdénnen.

Daruber hinaus ist die Alternative des Eigenvertriebs mit dem Vertrieb Uber das CTS-System
qualitativ nicht gleichwertig. Zwar kénnen Veranstalter grundséatzlich Tickets auch Uber eigene
Verkaufsstellen, insbesondere eine eigene Website, verkaufen und nutzen hierfir auch teilweise
die Unterstlitzung spezieller Dienstleister (White-Label-Anbieter). Diese bieten die Erstellung ver-
anstaltereigene Online-Shops und in diesem Kontext teilweise auch weitere Leistungen wie Zah-
lungsabwicklung etc. an. Diese Alternative ist jedoch gegenuber Ticketsystemen allgemein und
gegenuber CTS im Besonderen wenig bedeutend. Dies zeigt zunachst die Tatsache, dass die
Uber Ticketsysteme gehandelten Volumina in den letzten Jahren stetig angewachsen sind. So
stieg die Zahl der Uber diese gehandelten Tickets zwischen 2013 und 2016 um insgesamt

ca. 25%, der Wert der vermittelten Tickets sogar um ca. 33%.

Online-Eigenlésungen kommen im Ubrigen allenfalls firr sehr nachgefragte Veranstaltungen, ins-
besondere bei starken ,Marken®, wie bekannten Festivals, in Betracht. Weniger nachgefragte
Veranstaltungen sind jedoch davon abhangig, in hoch frequentierten Online-Shops, wie insbe-
sondere auf EVENTIM.DE sowie in stationaren VVK-Stellen prasent zu sein. Der Anteil des Ei-
genvertriebs variiert je nach Veranstaltungsart, ist jedoch nur fir wenige Veranstaltungskatego-
rien derart bedeutend, dass die Nutzung von Ticketsystemen durch Online-Eigenvertrieb ersetzt
werden kénnte. Das Gros der fur Ticketsysteme relevanten Veranstalterkunden, wie der
Rock/Pop-Veranstalter, nutzt den Online-Eigenvertrieb vielmehr sehr begrenzt und nur ergéan-
zend zum Vertrieb Uber Ticketsysteme.’®® Eine effektiv auf CTS wirkende marktmachtbegren-
zende Wirkung dieser Vertriebsalternative besteht daher [...]"° nicht [...].4°
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Gerade im Hinblick auf Prasenz und Auffindbarkeit von Veranstaltungen im Internet besitzt CTS
vor allem auch gegenliber veranstaltereigenen Websites einen erheblichen Vorteil und im Online-
Handel mit Tickets des Live Entertainments insgesamt eine sehr starke Position. Die Uber die
CTS-eigenen Online-Shops gehandelten Volumina sind in den letzten Jahren auch noch deutlich
gestiegen. So wuchs die Zahl der Uber diese gehandelten Tickets zwischen 2013 und 2016 um
[...1%, der Wert der gehandelten Tickets um [...]%."*" Selbst wenn insofern zumindest fur be-
stimmte Musikgenres ein Trend zum Online-Vertrieb besteht,'#? schwacht dieser nicht durch ver-
starkten Eigenvertrieb der Veranstalter die Marktposition von CTS, sondern gelingt es CTS, den
—auch nach eigener Auffassung — sehr lukrativen Bereich des Online-Handels kontinuierlich aus-

zubauen. 3

Die Marktbedeutung der White-Label-Anbieter ist dementsprechend gering. Zu den in Deutsch-
land tatigen Anbietern zahlen insbesondere die White Label eCommerce GmbH, Paylogic
Deutschland GmbH und ticketscript GmbH. Es geht von diesen kein derartig starker Substituti-
onswettbewerb auf Ticketsysteme aus, dass dies die Marktmacht von CTS effektiv begrenzen
wuirde. Von Veranstalterseite wurden White-Label-Lésungen auch nur vereinzelt als Alternativen

zu Ticketsystemen genannt.'#

Aus diesen Grinden ist auch eine Drohung, eine solche Vertriebsalternative durch vertikale In-
tegration aufzubauen, nicht glaubwiirdig und kann keine disziplinierende Wirkung entfalten. Denn
es ist nicht zu erwarten, dass ein Eigenvertrieb den Bedarf der Veranstalter hinreichend decken

kann.

bb)  Markt fiir Ticketsystemdienstleistungen fiir VVK-Stellen

Die Marktstellung von CTS auf der Marktseite der VVK-Stellen entspricht derjenigen auf der Seite
der Veranstalter. CTS ist auf dem bundesweiten Markt fir Ticketsystemdienstleistungen fur VVK-
Stellen aus im Wesentlichen denselben Erwagungen als marktbeherrschend gemal § 18 Abs. 1

in Verbindung mit Abs. 3a GWB anzusehen.

141 [..]
142 Vgl. DZ Bank: Media& Entertainment, Eine Research-Publikation der DZ BANK AG, 2015, S.16
143 Vgl. auch Geschaftsbericht CTS 2016; abrufbar unter http://www.eventim.de/obj/media/DE-even-

tim/relations/financialReportDownload/2016/Geschaeftsbericht 2016.pdf, S. 3.
144 [...]
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Auf der Marktseite der VVK-Stellen werden insgesamt wesentlich geringere Umséatze erzielt als
auf der Veranstalterseite. Das Marktvolumen besteht hier aus den Geblihren, die die Ticketsys-
teme den konzernfremden VVK-Stellen fur die Nutzung des Systems in Rechnung stellen. Dieses
lag 2016 bei lediglich 5-10 Mio. €. CTS erreicht dabei einen Marktanteil von 60-70%, bei Hinzu-

rechnung der Kooperationspartner von 70-80%.

Es besteht ein sehr groller Abstand zu den néchstfolgenden Wettbewerbern. Bei diesen handelt
es sich samtlich um regionale Ticketsysteme, die jeweils nur Marktanteile von unter 10% errei-
chen. Das nach CTS zweitgré3te bundesweite Ticketsystem — Reservix/ AD Ticket — bepreist die
VVK-Stellen dagegen gar nicht, so dass sich bei umsatzbezogener Berechnung fir diese ein
Marktanteil von 0% ergibt. Auch der weitere bundesweite Anbieter Ticketmaster erreicht nur einen
umsatzbezogenen Marktanteil von 0-5%. 4

Fur die Einschatzung der Marktmacht der Anbieter bleibt auch auf der Seite der VVK-Stellen
aulRerdem die Betrachtung der Anteile am wertmaRigen Transaktionsvolumen relevant. Hier er-
reicht CTS wie oben dargestellt einen Anteil von 60-70%.

Da die VVK-Stellen eine fur das Produkt unerldssliche Marktseite eines Ticketsystems bilden,
spricht - wie oben bei den Veranstaltern - die Gesamtbetrachtung der Marktmachtfaktoren fur
mehrseitige Markte nach § 18 Abs. 3a GWB ebenfalls fir eine Marktbeherrschung auch auf dieser
Seite. Die wechselseitig positiven indirekten Netzwerkeffekte fiihren auch auf dieser Seite zu ei-
nem hohen Bindungseffekt der stationaren VVK-Stellen, fur die der Anschluss an das CTS-Sys-
tem angesichts der in EVENTIM.NET befindlichen Anzahl an attraktiven Veranstaltungen ein-
schlieRlich der konzerneigenen Veranstaltungen zur Ausubung ihrer Tatigkeit notwendig ist.'®
Die Marktzutrittsschranken fur Wettbewerber sind auch fir die Marktseite der VVK-Stellen hoch,
da das Multi-Homing sowohl auf Seiten der Veranstalter, als auch auf Seiten der VVK-Stellen -
wie oben dargestellt - nur beschrankt stattfindet. Es muss - wie dargestellt - dabei berlicksichtigt
werden, dass der Marktzugang zu den VVK-Stellen auch beschrankt ist, wenn die andere Markt-
seite fur die Wettbewerber nicht hinreichend zuganglich ist, und umgekehrt. Auch wenn die Markt-
seiten grundséatzlich separate Markte bilden, kénnen die Marktzutrittsschranken nicht isoliert nur
fur eine Seite betrachtet werden, insbesondere wenn es sich - wie hier - um eine Transaktions-

plattform handelt, bei der die Vermittlungsleistung gerade das Produkt darstellt (Matchingplatt-

145 [..]
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form). GréRenvorteile, Datenvorsprung sowie der fehlende innovationsgetriebene Wettbewerbs-
druck sprechen auch hier fir eine marktbeherrschende Stellung auf dem Markt fiir die Ticketsys-

temdienstleistungen von VVK-Stellen.

Ausdruck der marktbeherrschenden Stellung von CTS gegeniiber den VVK-Stellen ist zudem die
Durchsetzung vergleichsweise hoher Entgelte. VVK-Stellen zahlen nach den Standardvertragen
dieselben hohen Geblihren wie die Veranstalter. Andere groRe Ticketsystemdienstleister schlie-
Ren VVK-Stellen unentgeltlich an. Nennenswerte Anschlussgebuhren von den VVK-Stellen erhe-
ben neben CTS nur einige regionale Anbieter. CTS kann gegenuber den VVK-Stellen zudem
weitere, fur diese nachteilige vertragliche Verpflichtungen durchsetzen. Neben Vertriebsbe-
schrankungen werden VVK-Stellen in der Regel nicht am Presale attraktiver Veranstaltungen be-
teiligt, den CTS exklusiv im eigenen Online-Shop durchfuhrt, wodurch die Einnahmemaéglichkei-
ten der VVK-Stellen spirbar beschrankt werden.

2. Missbrauch nach Art. 102 AEUV und § 19 Abs. 2 Nr. GWB

Die von CTS mit Veranstaltern und VVK-Stellen geschlossenen laufenden Exklusivvereinbarun-
gen sowie zukunftige gleichartige Exklusivitatsvereinbarungen wie im Tenor beschrieben versto-
Ren gegen das Missbrauchsverbot geman Art. 102 lit. b) AEUV, § 19 Abs. 2 Nr. 1 GWB.

a) Erhebliche Behinderung/Beschrankung

CTS behindert durch die Vereinbarung der Exklusivitat die Wettbewerbsmdglichkeiten der kon-
kurrierenden Ticketsysteme sowie der gebundenen Veranstalter und der VVK-Stellen auf dem
zweiseitigen Markt fur Ticketsystemdienstleistungen in erheblicher Weise. Denn die langjahrigen
Exklusivitatsbindungen umfassen zu einem grof3en Anteil die gesamten Ticketkontingente der
Veranstalter und die gesamte Verkaufstatigkeit einiger VVK-Stellen sowie im Ubrigen mit min-
destens 80% der Ticketkontingente einen betrachtlicher Teil hiervon (dazu aa)) und haben die
Abschottung der Markte fur Ticketsystemdienstleistungen zulasten konkurrierender Ticketsys-
teme zur Folge (dazu bb)). Nach der standigen Rechtsprechung des EuGH sowie nationaler Ge-
richte erfullen langjahrige Exklusivitatsbindungen tber den gesamten Bedarf oder einen betracht-
lichen Teil hiervon dabei per se den Tatbestand des Behinderungsmissbrauchs nach Art. 102 lit.
b) AEUV und § 19 Abs. 2 Nr. 1 GWB."" Unabhangig hiervon ist eine Abschottungswirkung ge-
geben.

147 EuGH vom 13.2.1979, Rs. C-85/76 Rn. 89 — Hoffmann-La Roche; EuGH vom 3.7.1991, Rs. C-
62/86 Rn. 149 — AKZO; EuG vom 12.6.2014, Rs.T-286/09 Rn. 72, 85 — Intel; OLG Dusseldorf
vom 6.4.2016, VI-Kart 9/15 (V) Rn. 116 - Postdienstleistung; OLG Disseldorf vom 20.6.2006 VI-2
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aa) Erhebliches AusmaR und Dauer der Exklusivitat

Die angegriffenen Vereinbarungen betreffen den gesamten Bedarf oder einen betrachtlichen Teil
(dazu unten (1)). Ferner liegt auch bei den Regelungen, die ein Einwirken auf den értlichen bzw.
den Tourneeveranstalter vorsehen, eine hinreichende Bindung vor (dazu unten (2)). Sie haben

dariiber hinaus Uberwiegend eine praktisch unbegrenzte Laufzeit (dazu unten (3)).

(1) Gesamter Bedarf oder betrachtlicher Teil

Die in den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] enthaltenen reinen Exklusivitatsklauseln, mit der der
Veranstalter sich zur ausschlieBlichen Nutzung des CTS-Ticketsystems verpflichtet, betreffen
den gesamten Bedarf der Veranstalter nach Ticketsystemdienstleistungen. Dasselbe gilt fur die
Vereinbarungen Nr. [...] bis [...], wonach sich der jeweilige VVK-Partner verpflichtet, ausnahms-

los exklusiv das CTS-Ticketsystem zu nutzen.

Im Ubrigen sind Vereinbarungen mit Veranstaltern, die pro Jahr mindestens 80% der Ticketkon-
tingente fur ihre Veranstaltungen exklusiv an das CTS-System binden, ein betrachtlicher Teil, von
dem per se eine Abschottungswirkung ausgeht. Dies entspricht der der Rechtsprechung, die aus-
dricklich dieses Ausmal} der Bindung von mindestens 80% des Bedarfs als betrachtlichen Tell
ansieht.’*® Die tbrigen der zu untersagenden Vereinbarungen erfassen jeweils mindestens 80%
der von dem jeweiligen Veranstalter pro Jahr Uber Ticketsysteme abgesetzten Ticketmenge (vgl.

Vereinbarungen Nr. [...] bis [...]).

Nach den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] ist der Veranstalter beim Vorverkauf seiner Tickets
zur exklusiven Zusammenarbeit mit CTS verpflichtet, soweit der Vertrag nicht ausdrtcklich etwas
anderes vorsieht. Da derartige Ausnahmeregelungen in den betreffenden Vertragen nicht ersicht-
lich sind, beinhalten diese Vereinbarungen im Ergebnis eine 100%-ige Bindung des jeweiligen

Veranstalters.

Auch Uber die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] werden mindestens 80% des jahrlichen Ticket-
volumens pro Veranstalter an CTS gebunden. Demnach muss der Veranstalter mindestens 80%
bzw. mindestens 90% des Kontingents pro Veranstaltung ausschlieBlich Uber das CTS-System
vertreiben. Infolge dessen mussen rechnerisch auch mindestens 80% des Gesamtkontingents
pro Jahr in das CTS-System eingestellt werden.

Kar 1/06 (V), S. 40 — E.ON Ruhrgas; Fuchs/Mdschel, in: Immenga/Mestmacker, 5. Aufl. 2012, Art.
102 Rn. 219.

148 EuGH vom 13.2.1979, Rs. C-85/76 Rn. 83, 109 — Hoffmann-La Roche; EuG vom 12.6.2014 Rs.
T-286/09 Rn. 79 — Intel; OLG Dusseldorf vom 20.06.2006, VI-2 Kart 1/06 (V), S. 40 — E.ON Ruhr-
gas.
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Die Exklusivitatsklauseln mit Kontingentausnahmen in den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] be-
treffen ebenfalls mindestens 80% der jahrlich Gber Ticketsysteme abgesetzten Ticketmenge des
gebundenen Veranstalters. Im Ausgangspunkt statuieren diese Vereinbarungen allesamt die un-
eingeschrankte Verpflichtung des Veranstalters, den Ticketvertrieb ausschlie3lich Uber das CTS-
System abzuwickeln. Ausnahmsweise und bezogen auf einzelne Veranstaltungen darf der Ver-
anstalter jedoch einen bestimmten Prozentsatz des jeweiligen Kartenkontingents unter weiteren
Voraussetzungen Uber andere Ticketsysteme vertreiben. Die betreffenden Vereinbarungen sind
jedoch letztlich als Gesamtbedarfsdeckungsklauseln (100%) einzuordnen. Denn ein Abweichen
des Veranstalters von der zugesicherten Exklusivbindung wird durch die verwendete Vertragsge-
staltung zum rechtfertigungsbedurftigen Ausnahmefall, fir dessen Vorliegen der Veranstalter zi-
vilrechtlich die Darlegungs- und Beweislast tragt. Dies gilt auch fir die Klauseln in einigen Vertra-
gen, nach denen der Veranstalter gegentber CTS das Vorliegen der Ausnahmevoraussetzungen
(schriftlich) belegen muss oder sogar vorab die Zustimmung von CTS fur das Abweichen von der

vereinbarten Exklusivitat einholen muss.

Selbst wenn die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] im Hinblick auf die méglichen Kontingentaus-
nahmen nicht als Gesamtbedarfsdeckungsklauseln eingestuft werden, verpflichten sie die Ver-
anstalter jedenfalls dazu, mindestens 80% ihrer jahrlichen Ticketmenge Uber das CTS-System
zu vermitteln. Insoweit betrégt bei den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] das zuldssige Kontin-
gent, das ausnahmsweise an andere Ticketsysteme als CTS vergeben werden darf, maximal
20% pro Veranstaltung, so dass — selbst wenn hypothetisch in einem Jahr fir sdmtliche Veran-
staltungen eines Veranstalters die Ausnahmeregelung ausgeschépft wirde — mindestens 80%

des jahrlichen Ticketvolumens in das CTS-System gelangen wiirden.'#°

Aber auch bei den Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...], die gréRere Kontingentausnahmen
von [...]% und in [...] Fallen bis zu [...]% der Ticketmenge pro Veranstaltung vorsehen, behalt
CTS bezogen auf das Gesamtjahr den Zugriff auf mindestens 80% der Ticketmenge.'*® CTS kann
dem nicht entgegensetzen, dass einige dieser Vertrage lediglich Kontingente zwischen [...]% und
[...1% erfassen.”™' Denn die betreffenden Exklusivvereinbarungen verpflichten die gebundenen
Veranstalter, fur ihr gesamtes Ticketvolumen ausschliel3lich das CTS-System zu nutzen. Nur be-
zogen auf einzelne Veranstaltungen und unter zuséatzlichen Voraussetzungen, kénnen nach die-
sen Vereinbarungen ausnahmsweise begrenzte Ticketkontingente an andere Ticketsysteme ge-

geben werden. Dabei sind die Voraussetzungen fir solche Ausnahmen von der Exklusivitat in

149 [..]
150 [..]
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allen Fallen sehr eng definiert, so dass sie von vornherein nur bei wenigen Veranstaltungen vor-
liegen. Meist geht es dabei um Vorgaben von Spielstatten oder um Ausnahmen mit Regionalbe-
zug (z.B. Vereinbarungen Nr. [...] bis [...])."%? Zusatzlich wird die Kontingentvergabe an Dritte in
vielen Fallen dadurch erschwert, dass sie von einem schriftichen Nachweis des Veranstalters
gegenuber CTS oder sogar der Zustimmung von CTS abhangig gemacht werden (Vereinbarun-
gen Nr. [...] bis [...])."®® Auf diese Weise behalt CTS die Kontrolle tber die Handhabung der
Ausnahmeregelung und kann diese begrenzen oder - bei erforderlicher Zustimmung — aushebeln.
Entgegen der Auffassung von CTS'™ stellen diese Vorgaben daher eine praktische Hurde bei
der Inanspruchnahme von Kontingentausnahmen durch die Veranstalter dar.

Sofern ausnahmsweise die Voraussetzungen fir eine Kontingentvergabe an andere Ticketsys-
teme vorliegen, wird gleichzeitig durch verschiedene Zusatzregelungen sichergestellt, dass mdg-
lichst wenig Tickets der Vermittlung durch CTS entzogen werden und in konkurrierende Ticket-
systeme gelangen. Insbesondere die Vorgabe, dass VVK-Stellen, die an das CTS-System und
an das von der Kontingentausnahme profitierende Ticketsystem angeschlossen sind, fur letzteres
von dem Veranstalter fur die betreffende Veranstaltung gesperrt werden missen, konterkariert
die Wirkung der Ausnahmeregelung mafgeblich zugunsten von CTS (Vereinbarungen Nr.
[...1)."%° Denn infolgedessen kénnen dritte Ticketsysteme zwar Ticketkontingente erhalten,
gleichzeitig werden ihre Absatzchancen jedoch durch die Sperrung von Verkaufspunkten gemin-
dert. Gleiches gilt, wenn laut Ausnahmeregelung Ticketkontingente zwar an Ticketsysteme von
Veranstaltungsstatten vergeben werden dirfen, diese Systeme jedoch nur vom Betreiber selbst
in dessen eigenen Raumlichkeiten eingesetzt werden und keine Vernetzung zu weiteren Ver-
kaufsstellen aufweisen dirfen (Vereinbarungen Nr. [...]). Eine vergleichbare Wirkung hat auch
die Ausnahmeregelung im [...], wonach Ticketkontingente lediglich ,B2B* an Unternehmen abge-
geben werden dirfen, die keine Ticketsysteme betreiben und sich verpflichten, keine Tickets an

Ticketsysteme weiter zu geben (Vereinbarung Nr. [...]).

Hervorzuheben ist, dass auch die Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...], die teilweise héhere
Kontingentausnahmen bis zu [...]% pro Veranstaltung zugunsten von Drittsystemen erlauben,
hierzu entweder eng begrenzte Voraussetzungen definieren (Vereinbarungen Nr. [...])"*® oder die
Inanspruchnahme der Ausnahme von der vorherigen schriftlichen Zustimmung von CTS abhan-
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gig machen (Vereinbarung [...])."" Aufgrund dessen stellen auch diese Veranstalter CTS Uber
die hier aufgegriffenen Vereinbarungen mindestens 80% ihres jahrlichen Ticketvolumens zur Ver-

flgung.

Dass die méglichen Kontingentausnahmen bei den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] auch tatsach-
lich in der Praxis eine geringe Rolle spielen und die betroffenen Veranstalter mindestens 80%
ihres Uber Ticketsysteme abgesetzten Ticketvolumens in das CTS-System einstellen, zeigt eine
stichprobenweise Uberpriifung. Insoweit gaben [...] dieser Veranstalter an, im Jahr 2016 zwi-
schen und 85% und 100% ihrer Tickets Uber CTS vertrieben zu haben.'® Hervorzuheben ist,
dass hierzu auch [...] der Veranstalter zdhlen, denen gréf3ere Kontingentausnahmen bis zu [...1%

eingerdumt wurden.

Die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sind regelungstechnisch ebenfalls als Exklusivvereinbarun-
gen mit Kontingentausnahmen konzipiert, allerdings ist hier — im Gegensatz zu den Vereinbarun-
gen Nr. [...] bis [...] — das ausnahmsweise fur dritte Systeme zuldssige Kontingent quantitativ
nicht naher bestimmt. Da diese [...] Vereinbarungen jedoch ansonsten wie die vorstehende
Gruppe der Vereinbarungen gestaltet sind und insbesondere eng definierte, regionale Ausnah-
men (u.a. bezogen auf Veranstaltungsstatten) sowie schriftliche Nachweisanforderungen gegen-
Uber CTS statuieren, sichern auch diese im Ergebnis mindestens 80% des jahrlichen Ticketvolu-

mens zugunsten von CTS.

In gleicher Weise ist das Bindungsvolumen aufgrund der zwischen CTS und VVK-Stellen ge-
schlossenen Exklusivvereinbarungen zu bewerten (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...]). Soweit
diese keine Ausnahmen von der vereinbarten Exklusivitat vorsehen, ist der gesamte Ticketbezug
auf das CTS-System konzentriert (Vereinbarungen Nr. [...] bis [...]). Soweit die Vereinbarungen
mit VVK-Stellen Ausnahmen von der AusschlieBlichkeit vorsehen sind sie so niedrig angesetzt,
dass das gebundene Ticketvolumen wiederum mindestens bei 80% liegt (Vereinbarungen Nr.
[...] bis [...]). Zunachst kénnen auch diese Exklusivvertrdge im Hinblick auf die verwendete Re-
gelungstechnik mit der vorangestellten, unbeschrankten Ausschliellichkeitsbindung an CTS als
Gesamtbedarfsdeckungsklauseln eingestuft werden (vgl. hierzu oben). Jedenfalls aber sind die
Voraussetzungen fur den ausnahmsweisen Bezug von Tickets Uber ,Fremdsysteme® in allen Ver-
einbarungen so eng definiert, dass die VVK-Stelle mindestens 80% der jeweiligen Ticketmenge
aus dem CTS-System bezieht. In den Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sind die zuldssigen Aus-
nahmen zusétzlich auf Félle begrenzt, in denen Tickets fur die betreffende Veranstaltung im CTS-
System nicht verfiigbar sind. Da CTS zahlreiche Veranstaltervertrage mit hohen Ticketvolumina
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geschlossen hat, ist der Anwendungsbereich dieser Ausnahme von vorneherein entsprechend
begrenzt. Zusatzlich wirken Zustimmungs- und Abstimmungserfordernisse mit CTS bei [...] dieser
Vereinbarungen erschwerend bei der Inanspruchnahme der Ausnahmeregelung durch den VVK-
Partner.'®® Auch die in der Vereinbarung Nr. [...] zugelassenen Ausnahmen fiihren nicht dazu,
dass die VVK-Stellen weniger als 80% ihrer aus Ticketsystemen bezogenen Tickets bei CTS
beziehen. Die demnach zulassigen Ausnahmen betreffen entweder Leistungen, die nicht den

Veranstaltungsmarkten zugehéren oder die Ausnahmen sind wiederum sehr stark eingegrenzt.

(2) Bindungswirkung der Vereinbarungen

Die Vereinbarungen entfalten auch in allen dargestellten Varianten eine ausreichende Bindungs-

wirkung.

Dieses gilt auch fur die Vereinbarungen zu Exklusivitatsvereinbarungen mit értlichen Veranstal-
tern bzw. umgekehrt mit Tourneeveranstaltern. Denn die Vereinbarungen bezwecken ebenfalls
die 100%ige Exklusivitat bei der Nutzung des CTS-Systems fur die jeweilige Veranstaltung. Nach
der Rechtsprechung des EuGH ist gerade die auf die Behinderung von Mitbewerbern zielende
Ausrichtung der Exklusivitdtsvereinbarungen ein wesentlicher Aspekt bei der Missbrauchspri-
fung.'® Die jeweiligen Veranstalter werden auch vertraglich verpflichtet, auf die Tourneeveran-
stalter bzw. die o6rtlichen Veranstalter einzuwirken, so dass entsprechende Vorgaben an bzw.

Verhandlungen mit den Dritten zur Vertragserfullung nétig werden.

(3) Dauer der AusschlieBlichkeitsbindung

Nach der europaischen Rechtsprechung kommt es fir die Missbrauchlichkeit von Exklusivitats-
vereinbarungen neben der gebundenen Menge auch auf die Laufzeit an, in der das marktbeherr-
schende Unternehmen die AusschlieRlichkeitsbindungen gegeniiber einem Abnehmer oder An-
bieter anwendet.'®' Dabei ist es irrelevant, wenn wahrend der Gesamtdauer der AusschlieRlich-
keitsbindung kurzfristige Kiindigungsmaoglichkeiten bestehen (im Fall: 30 Tage Kindigungsfrist)
oder sich die lange Gesamtdauer der Bindung aus einer Reihe aufeinanderfolgender Vertrage
mit kurzen Laufzeiten ergibt.'®> Der EUGH hat bereits eine Bindungsdauer von zwei Jahren als in
der Regel gegen Art. 102 AEUV verstoRend angesehen.'®® Eine relevante Dauer sah das EuG
bei verschiedenen AusschlieRlichkeitsbindungen als gegeben an, die wahrend unterschiedlich

159 [..]

160 EuGH vom 13.2.1979, Rs. C-85/76 Rn. 90 — Hoffmann-La Roche.

161 EuG vom 12.6.2014, Rs. T-286/09 Rn. 111, 195 — Intel.

162 EuG vom 12.6.2014, Rs. T-286/09 Rn. 111, 195 — Intel.

163 EuGH vom 13.2.1979, Rs. 85/76 Rn 120 — Hoffmann-La Roche; Markert, in: Immenga/Mestma-
cker, 5. Aufl. 2014, § 19 Rn. 196.
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langen Zeitrdumen zwischen einem und funf Jahren praktiziert wurden. AusschlieBlichkeitsbin-
dungen von solcher Dauer sind im Allgemeinen geeignet, den Wettbewerb zu beschréanken.'®4
Auch in der Praxis des Bundeskartellamts wurde die Missbrauchlichkeit von Ausschlie3lichkeits-
bindungen bereits ab einer Vertragslaufzeit von zwei Jahren angenommen.'® Erst recht sind Ex-
klusivbindungen von marktbeherrschenden Unternehmen, die auf unbestimmte Dauer geschlos-
sen sind, als wettbewerbsschadlich einzustufen. In diesem Sinne wertet Art. 5 Abs. 1 Nr. a) Ver-
tikal-GVO bereits unbefristete Bezugsbindungen gegeniber nicht dominanten Unternehmen mit
Marktanteilen unter 30% als nicht freigestellte Wettbewerbsbeschrankung.

Die von CTS geschlossenen, im Tenor genannten Exklusivvereinbarungen uUberschreiten die
Dauer von zwei Jahren durchgangig oder sind unbefristet geschlossen. Soweit bei den Verein-
barungen Nr. [...] bis [...] feste Laufzeiten (ohne automatische Verlangerung) vereinbart wurden,
liegen diese bei mindestens zwei Jahren und in den meisten Fallen darlber bei drei bis funf Jah-
ren. Einige der Vereinbarungen sind zudem von vorneherein unbefristet geschlossen. Die Uber-
wiegende Zahl der betreffenden Vertrage ist nach Ablauf einer festen Grundlaufzeit von mindes-
tens zwei Jahren automatisch verlangerbar und damit letztlich ebenfalls unbefristet giltig.'®® Wie
sich aus Art. 5 Abs. 1, 2. UAbs. Vertikal-GVO ergibt, ist die stillschweigende Verlangerung von
Vertradgen dem Vertragsschluss auf unbestimmte Dauer gleichgestellt. Diese Wertung erfasst zu-
treffend den Umstand, dass die Vertragspartner bei automatisch verlangerbaren Vertragen ge-
neigt sind, sich passiv zu verhalten und ihre Vertrage ,laufen zu lassen®. Damit kommt es seltener
zu Neuverhandlungen oder sogar einem Wechsel des Vertragspartners. Auf diese Weise verfes-
tigen Klauseln zur stillschweigenden Vertragsverlangerung — gerade auch im Zusammenspiel mit
Exklusivbindungen — nachteilige Wettbewerbsstrukturen signifikant. Wegen dieses Effekts von
automatischen Verlangerungsklauseln tragen - entgegen der Auffassung von CTS'®” — samtliche
Exklusivvereinbarungen mit automatischer Verlangerung, auch wenn diese flr einen kirzeren

Zeitraum als zwei Jahre erfolgt, gleichermaflen zur Marktverschliefung bei.

Auch die Vereinbarungen mit VVK-Stellen Nr. [...] bis [...] weisen langfristige Laufzeiten auf. Die
feste Grundlaufzeit dieser Vereinbarungen liegt durchgéngig Uber drei Jahren. Darliber hinaus
verlangern sich die meisten dieser Vereinbarungen automatisch und sind infolgedessen als un-

befristet geschlossen zu betrachten. Die bedeutende zeitliche Dimension der hier aufgegriffenen

164 EuG vom 12.6.2014 Rs. T-286/09 Rn. 195 — Intel.

165 Vgl. insbesondere B8-113/03-1 — Langfristige Gaslieferung.
166 [.]
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Ausschlielichkeitsbindungen zeigt sich darin, dass die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] bereits
seit durchschnittlich ca. vier Jahren und die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sogar bereits seit

durchschnittlich ca. sieben Jahren in Kraft sind.

bb) Marktabschottungswirkung

Sowohl die Exklusivvereinbarungen von CTS mit Veranstaltern (wie in Nr. [...] bis [...]) als auch
die Exklusivvereinbarungen von CTS mit VVK-Stellen (wie in Nr. [...] bis [...]) sind per se als
missbrauchlich einzustufen und als solche verboten (dazu (1)). Unabhangig hiervon ist auch eine
tatsachliche Abschottungswirkung gegeben (dazu (2)).

(1) Per-Se-Verbot

Nach der Rechtsprechung des EuGH beruhen langfristige Exklusivitdtsvereinbarungen eines
marktbeherrschenden Unternehmens tiber den gesamten Bedarf der Marktgegenseite oder einen
betrachtlichen Teil hiervon nicht auf einer wirtschaftlichen Leistung des bindenden Unterneh-
mens, sondern haben einerseits eine auf die Behinderung von Mitbewerbern zielende Ausrich-
tung und machen andererseits Abnehmern die Wahl zwischen mehreren Bezugsquellen unmég-
lich oder erschweren diese.'®® Dabei gefahrden Exklusivitatsvereinbarungen des Marktbeherr-
schers den durch die bestehende marktbeherrschende Stellung bereits deutlich geschwachten

Wettbewerb zusatzlich.

Diese europaische Rechtsprechung zum Per-Se-Verbot von AusschlieRlichkeitsbindungen des
Marktbeherrschers wurde auch nicht durch die jingste EuGH-Entscheidung in Sachen Intel mo-
difiziert oder aufgegeben.'®® Soweit der EuGH hier die Nachweisanforderungen fur die Wettbe-
werbsbehoérden konkretisiert, bezieht er sich ausschlieRlich auf vom marktbeherrschenden Un-
ternehmen angebotene Rabatte und nicht auf vertraglich vereinbarte AusschlieRlichkeitsbindun-
gen. Insoweit betont der EUGH in Randziffer 137 der Intel-Entscheidung zunachst die prinzipielle
Unterscheidung zwischen vertraglichen AusschlieRlichkeitsbindungen einerseits und Ausschliel3-
lichkeitsrabatten andererseits. Die in den anschlieRenden Randziffern 138f. erfolgende Konkreti-
sierung der bisherigen Rechtsprechung bezieht sich ausschliellich auf die zweite Fallkategorie
der Rabatte. Dies ergibt sich aus der Formulierung, die Kommission misse neben den ,Bedin-
gungen und Modalitdten der in Rede stehenden Rabattgewahrung® und ,der Dauer und Héhe der
Rabatte” auch das Vorliegen einer Verdrangungsstrategie fur ebenso leistungsfahige Wettbewer-
ber prufen. Auf einen sog. ,As-Efficient-Competitor-Test“, auf den CTS hier verweist,'”® kommt

168 EuGH vom 13.2.1979, Rs. C-85/76 Rn. 90 — Hoffmann-La Roche.

169 EuGH vom 6.9.2017, Rs. C-413/14 P — Intel [...].
170 [..]
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es daher schon von Recht wegen — insbesondere auch fir das nationale Recht nach § 19 GWB
nicht an. Inwieweit der von CTS mit einem Gutachten eingereichte Test im Ubrigen aufzeigen
kann, ob die Exklusivitdtsvereinbarungen tatsachlich keine Verdrangungswirkung aufweisen, ist

zu bezweifeln, kann hier aber offenbleiben.

Unterschiedlich hohe Nachweisanforderungen fir die Marktabschottung durch Ausschliellich-
keitsbindungen im Gegensatz zu Ausschlielichkeitsrabatten sind auch angesichts der unter-
schiedlichen Wirkungsweise der beiden Instrumente naheliegend. Denn bei ersteren ist aufgrund
der vertraglichen Verpflichtung ein festgelegter Teil der Marktnachfrage bzw. des Angebots dau-
erhaft dem Wettbewerb entzogen, wohingegen bei letzteren die konkrete Inanspruchnahme des
Rabattes im Einzelfall in der Entscheidungshoheit des Rabattempfangers liegt, wodurch der ab-
geschottete Marktanteil letztlich variabel ist. Infolgedessen beinhalten AusschlieRlichkeitsbindun-
gen ein erhdhtes Gefahrdungspotential fur Marktabschottungen im Vergleich zu Ausschlief3lich-
keitsrabatten, deren Missbrauchlichkeit daher erhéhten Nachweisanforderungen unterliegt. Diese
Wertung der abstrakt héheren Gefahrlichkeit von bindenden Vereinbarungen gegeniiber einsei-
tigem Marktverhalten, kommt Uberdies im kartellrechtlichen Normensystem dadurch zum Aus-
druck, dass das Kartellverbot des Art. 101 AEUV, § 1 GWB fir wettbewerbsbeschrankende Ver-
einbarungen, einschlieRBlich Exklusivvereinbarungen, eine niedrigere Eingriffsschwelle vorsieht

als der Missbrauchstatbestand.

Der Einwand von CTS, das Unternehmen verfolge keine Verdrangungsstrategie,'”" ist angesichts
des beschriebenen Prifungsmafistabs unbeachtlich. Das von CTS eingereichte Gutachten fuhrt
einen As Efficient Competitor Test (AEC-Test) anhand eines Preis/Kosten-Vergleichs durch. .
Eine Verdrangungswirkung zu Lasten ebenso leistungsfahiger Wettbewerber sei unwahrschein-
lich, da letztere CTS auch unter Annahme einer begrenzten bestreitbaren Menge noch unterbie-

ten kénnten.

Konzeptionell ist das Argument von CTS nicht tragfahig. Denn das Verfahren betrifft nicht die
Hohe der effektiven CTS-Preise oder die Hohe etwaiger fur Exklusivitdt gewahrte Rabatte, son-
dern die Existenz der Exklusivitat an sich. In einem von indirekten Netzwerkeffekten gepragten
Markt verstarken umfassende Exklusivitatsvereinbarungen diese Effekte weiter, so dass es fir
Wettbewerber noch schwieriger ist, Marktanteile zulasten des marktbeherrschenden Unterneh-
mens zu gewinnen. Aufgrund der Netzwerkeffekte ist davon auszugehen, dass ein preislich iden-
tisches Angebot von CTS und von einem kleineren Anbieter im Markt fur Veranstalter bzw. fir
VVVK-Stellen nicht gleichwertig ist, sondern dass vielmehr das Angebot von CTS als héherwertig

171 [..]
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angesehen wird. Auch unter diesem Gesichtspunkt ist der effektive CTS-Preis kein geeigneter
Malfstab fur die Prifung, ob ebenso effiziente Wettbewerber verdrangt werden kénnen. Vielmehr
verhindern die CTS-Exklusivitatsvereinbarungen in dem bislang praktizierten Umfang sogar, dass
es Uberhaupt einen CTS-Wettbewerber geben kann, dessen Angebot von den Veranstaltern bzw.

VVK-Stellen als qualitativ gleichwertig wahrgenommen wird.

Nach dem damit nach wie vor giltigen Per-Se-Verbot von Exklusivvereinbarungen des marktbe-
herrschenden Unternehmens muss die marktverschlielfende Wirkung nicht von der Wettbe-
werbsbehdorde festgestellt werden.'”? Auch das OLG Dusseldorf halt den Nachweis eines tatsach-
lich eintretenden Abschottungseffekts nicht fur erforderlich.'”® Vielmehr gentigt der Nachweis kon-
kreter Gefahrenlagen fur den Wettbewerbsprozess.'# Eine Wettbewerbsbehérde gentigt daher
regelmaRig ihrer Darlegungslast, wenn sie die Existenz der férmlichen AusschlieRlichkeitsbin-
dung nachweist.’”® Dies ist hier der Fall.

Diese Wertung ist auch und erst recht auf Exklusivvereinbarungen einer marktbeherrschenden
Plattform zu Ubertragen. Dies gilt insbesondere, wenn diese — wie hier — Exklusivitat auf beiden
Marktseiten vereinbart. Denn fiir einen Marktzutritt oder -verbleib der Wettbewerbsplattformen ist
es erforderlich, Zugang zu beiden Marktseiten zu erlangen. Ist dieser Zugang auch nur auf einer
Seite in erheblichem Male durch Exklusivitatsvereinbarungen des Marktbeherrschers einge-
schrankt, wirkt sich diese Beschrankung im Hinblick auf die indirekten Netzwerkeffekte notwen-
digerweise auch auf die andere Marktseite aus. Die sich aus den Netzwerkeffekten ergebenden
Marktzutrittsschranken werden durch die Exklusivitatsvereinbarungen weiter kinstlich erhéht,
denn sie schliel3t die mégliche parallele Nutzung der Plattformen (Multi-Homing) mit signifikanten
Ticketkontingenten insbesondere durch die groReren Veranstalter praktisch vollstdndig aus. Bei
Plattformnutzern, die bisher ohnehin nur CTS nutzen, wird das Single-Homing durch die Exklusi-
vitat abgesichert und jede Wechselmdéglichkeit beseitigt; Wettbewerber haben keine Mdglichkeit,
Nutzer durch attraktive Angebote von einem Multi-Homing oder gar zu einem Wechsel zu ihrem
System zu Uberzeugen. Die Konzentration der Plattformnutzer auf nur eine Plattform erhéht die
Unverzichtbarkeit dieser Plattform auch fur die Nutzer auf der anderen Seite der Plattform, so
dass die erhebliche Gefahr besteht, dass Wettbewerbsplattformen mittelfristig aus dem Markt
ausscheiden und der (Rest-)Wettbewerb sich als Wettbewerb um den Markt darstellt.””®

172 EuG vom 12.6.2014, Rs.T-286/09 Rn. 103, 177 — Intel.

173 OLG Dusseldorf vom 20.6.2006, VI-2 Kart 1/06 (V) S. 40 — E.ON Ruhrgas.

174 Nothdurft, in: Langen/Bunte, Deutsches Kartellrecht, 12. Aufl. 2014 § 19 Rn. 197.

175 EuGH vom 3.7.1991, Rs. C-62/86 Rn. 149 — AKZO.

176 Vgl. zu Anreiz und Wirkung von Exklusivitatsvereinbarungen bei Single-Homing, Arbeitspapier S.
62, 63ff.
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Die urspringlich fur Exklusivitat im Vertikalverhaltnis entweder in Form der Kundenabschottung
(,customer foreclosure®) oder der Vorleistungsabschottung (,input foreclosure®) entwickelte Scha-
denstheorie des Per-Se-Verbotes (als Vertriebs- oder Bezugsbindung) ist im Hinblick auf die dar-
gestellten Gefahren Ubertragbar, ohne dass es dabei darauf ankdme, welche der beiden Abschot-
tungsformen in einer Plattformkonstellation vorliegt. Denn obwohl im vorliegenden Fall — wie oben
dargestellt — die Ticketsysteme Vertriebsfunktion ilbernehmen und sich die Organisation des Ti-
cketing im Wesentlichen als Vertikalkette darstellen lasst, bleiben beide Seiten der Plattformen
Veranstalter und VVK-Stellen (einschlieRlich der Endverbraucher) letztlich Nachfrager nach der
Ticketsystemdienstleistung, da sie beide fur die Plattformnutzung eine Zahlung zu entrichten ha-
ben. Naherliegend ist hier daher die Form der Kundenabschottung. Bei Plattformen ist diese
Schadenstheorie darliber hinaus um das Problem des Markt-Tippings im Hinblick auf bestehende
wechselseitige positive indirekte Netzwerkeffekte sowie das durch Exklusivitat auf eine Plattform
konzentrierte Single-Homing zu erganzen. Dies kénnte es auch rechtfertigen, den erforderlichen
,betrachtlichen Teil* des Bedarfs unterhalb der vom EuGH bisher entschiedenen Schwellen an-
zusetzen. Dies fuhrt jedoch jedenfalls dazu, dass Exklusivitatsvereinbarungen einer marktbeherr-
schenden Plattform in dem beschriebenen Ausmal erst recht einem Per-Se-Verbot unterliegen

mussen.

(2) Tatsdchliche Marktabschottung

Den Exklusivitatsvereinbarungen zwischen CTS und Veranstaltern bzw. VVK-Stellen kommt auch
tatsachlich eine marktverschlielende Wirkung auf dem zweiseitigen Markt fir Ticketsys-
temdienstleistungen zu. Dieser ist infolge der Exklusivvereinbarungen unter Beriicksichtigung al-
ler Umstande einschliellich der vertikalen Integration sowie weiterer CTS zuzurechnenden Ex-

klusivitatsvereinbarungen fir konkurrierende Ticketsysteme weitgehend abgeschottet.

Denn die Exklusivitdtsvereinbarungen filhren dazu, dass die Veranstalter sowie die VVK-Stellen
in erheblichem Ausmal daran gehindert werden, Wettbewerbssysteme — insbesondere im Wege
des Multi-Homing — zu nutzen. Hierdurch werden die Wettbewerbsmdglichkeiten der \Wettbewer-
ber auf dem Markt fur Ticketsystemdienstleistungen in bedeutenden Umfang eingeschrankt und
die marktbeherrschende Stellung von CTS verstarkt.

(a) Gebundenes Marktvolumen

Die von CTS geschlossenen Exklusivvereinbarungen erfassen einen bedeutenden Teil des Mark-
tes fur Ticketsystemdienstleistungen. Auf diesem Markt hat CTS ein System unterschiedlicher
AusschlieRlichkeitsbindungen mit zahlreichen Partnern geschaffen, die insgesamt in ihrem Zu-

sammenwirken zu wirdigen sind.
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Die CTS insgesamt auf dem Markt fir Ticketsystemdienstleistungen zur Verfigung stehenden
Ausschlielichkeitsbindungen erfassen zusammen wertmaflig mindestens 40% des Marktvolu-
mens auf Veranstalterseite und auf VVK-Seite.'”” Die Beschlussabteilung zieht dabei als Markt-
volumen sowohl fur die Veranstalterseite als auch fur die VVK-Stellenseite das auf dem Markt fur
Ticketsystemdienstleistungen umgesetzte Transaktionsvolumen heran. Damit werden wert- und
mengenmalig samtliche Tickets erfasst, die Uber Ticketsysteme vermittelt werden. Dabei sieht
die Beschlussabteilung auf Plattformmarkten insbesondere das wertmaRige Transaktionsvolu-
men als aussagekraftig hinsichtlich der dort bestehenden Marktpositionen an. Denn dieses be-
ricksichtigt — wie dargestellt — auch die indirekten Netzwerkeffekte, die im Rahmen der Betrach-
tung einer Marktabschottung ebenfalls einbezogen werden mussen.

Eingerechnet werden dabei auch die Ticketvolumina, die von konzernverbundenen Unternehmen
der Ticketsystemdienstleister, die auf einer der beiden Marktseiten als Veranstalter oder VVK-
Stelle agieren, Uber das System vermittelt werden. '"® Entgegen der Ansicht von CTS wiirde eine
Herausrechnung der von diesen Unternehmen vermittelten Ticketmengen — wie bei vertikal vor-
oder nachgelagerten Markten Ublich — die Marktverhaltnisse auf dem betroffenen Plattformmarkt
nicht sachgerecht wieder geben. Vielmehr ist diese Vorgehensweise ebenfalls geboten, um die
auf dem Markt wirkenden indirekten Netzwerkeffekte abzubilden. Denn die konzerneigenen Ver-
anstalter sowie VVK-Stellen — insbesondere der Uberaus bedeutende Online-Shop EVENTIM.de
— tragen in erheblichem Ausmal} zu den indirekten Netzwerkeffekten bei. Der Zugang zu den
verbleibenden konzernfremden Plattformnutzern erhalt insoweit eine erhéhte Bedeutung. Die von
CTS hiergegen angeflhrte Vorschrift des § 38 Abs. 1 S. 2 GWB zur (Nicht-)Bericksichtigung
konzerninterner Umséatze fur die Umsatzberechnung ist bei der hier durchgefiihrten Analyse der

Marktverhaltnisse auf Basis des Transaktionsvolumens nicht einschlagig.'”®

R Die von CTS angefuhrte 30%-Schwelle in Rn. 10 der Bagatellbekanntmachung (ABI. C 291/1 vom
30.8.2014) gilt bei der Anwendung von Art. 101 AEUV auf kumulative Marktabschottungen durch
mehrere Unternehmen und ist daher fir die vorliegende Missbrauchsprifung nach Art. 102
AEUV, § 19 GWB nicht einschlagig. Im Ubrigen wére die 30%-Schwelle in Rn. 10 der Bagatellbe-
kanntmachung hier auch Uberschritten [...].

178 [..]
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(aa) Gebundenes Transaktionsvolumen bei Veranstaltern

(262) Auf Veranstalterseite ergibt sich fur 2016 folgendes Abschottungsbild:

(263)

(264)

2016
Exklusiv an CTS gebundene Veranstalter Ticketwert
Gesamt: [...]1Mrd. €
100%
Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...]: 20-25%
Exklusive Einzelveranstaltungen 2016: <5%
Uber Kooperationspartner: <5%
Konzerneigene Veranstalter: 10-15%
SUMME:"®° 35-45%

Bei der Wirkungsanalyse sind neben den ermittelten Exklusivvereinbarungen Nr. [...]-[...] auch
die exklusiven Einzelveranstaltungen, die konzerneigenen Veranstalter und die Exklusivitatsver-
einbarungen, die ein Kooperationspartner mit VVeranstaltern geschlossen hat, einzubeziehen.®!
Denn die Regelungen der Kooperationsvertrage fuhren dazu, dass die Veranstalter Wettbewerbs-
systemen entzogen werden, und sich dieses zugunsten der Markstellung von CTS auswirkt.

Der Kooperationspartner kann entgegen der Ansicht von CTS'® wie oben bereits dargestellt nicht
als eigenstandiger Wettbewerber von CTS angesehen werden. Im Hinblick auf die vereinbarte
Vermarktung des CTS-Systems durch dieses Unternehmen fiihren dessen Exklusivitatsverein-
barungen ebenfalls dazu, dass die Veranstalter und VVK-Stellen Wettbewerbssystemen entzo-
gen werden, und sich dieses zugunsten der Marktstellung von CTS auswirkt. Eine Zurechnung
ist gerechtfertigt, da sich die Kooperation gerade auf die Vermarktung des CTS-Systems durch
den Kooperationspartner bezieht und CTS durch besondere Regelungen des Kooperationsver-
trags erheblich von dieser Kooperation profitiert.'®® Die im Interesse des CTS-Systems geschlos-
senen Exklusivvertrage des Kooperationspartners mit Veranstaltern sind daher zumindest als tat-
sachlicher Umstand bei der Prifung der Marktverhaltnisse einzubeziehen. Der Kooperations-

partner hat mit insgesamt mindestens [...] Veranstalterkunden Exklusivvertrdge geschlossen, in

180 Ohne Berucksichtigung der vertraglich vereinbarten Bindung Dritter, dazu s.u.

181 [..]
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denen diese gegenlber dem Kooperationspartner Ticketkontingente von mindestens 80% ihrer
jahrlichen Ticketmenge zusichern.'® Auf diese Weise gelangten maximal 5% des Transaktions-

volumens im Jahr 2016 in das CTS-System.'®

Das fur 2016 ermittelte an CTS exklusiv gebundene Marktvolumen ist dabei veranstalterseitig
deutlich unterschatzt. Der tatsdchliche Anteil des Marktes, den CTS Uber die Exklusivvereinba-
rungen kontrolliert, liegt tatsachlich deutlich Gber dem angegebenen Wert, lasst sich jedoch nicht
exakt beziffern. Denn es sind nur diejenigen Tickets erfasst, die der Vertragspartner von CTS
selbst unmittelbar in das CTS-System eingestellt hat. Nicht erfasst sind hingegen diejenigen Ti-
ckets, die Dritte nach Vorgabe des vertraglich exklusiv an CTS gebundenen Veranstalters in das
CTS-System eingebracht haben. Nach den Ermittlungen der Beschlussabteilung ist davon aus-
zugehen, dass diese Vorgaben ganz weitgehend auch Wirkung entfalten. Dies zeigt das Beispiel
des Exklusivvertrags Nr. [...], bei dem nur ein kleiner Teil des Ticketvolumens von dem Veran-
stalter selbst in das CTS-System eingebunden, im Ergebnis aber ein sehr viel grélerer Teil der
Tickets fur die Tourneekonzerte in das CTS-System gelenkt worden war. Bei einer Stichprobe
waren rd. 80% der von dem Veranstalter kontrollierten Tickets in das CTS-System geflossen,
wobei jedoch nur rd. 10% dieser Tickets von dem Veranstalter selbst in das CTS-System einge-

stellt worden waren.

Eine derartige Bindung Dritter hat CTS mit mindestens [...] weiteren Tourneeveranstaltern ver-
einbart.'® Hierbei handelt es sich Uberwiegend um relativ groRe Veranstalter, die bereits selbst
hohe Ticketvolumina in das CTS-System eingestellt haben, die in der obigen Berechnung erfasst
sind. Es ist zu erwarten, dass die von ihnen darlber hinaus beeinflussbare Ticketmenge, die sie
Uber Dritte in das CTS-System gesteuert haben, nochmals um Einiges hoher liegt. Die Wirksam-
keit der Lenkung von Ticketvolumina Uber Dritte kann man schlief3lich auch bei den konzerneige-
nen Veranstaltern von CTS beobachten, bei denen im Jahr 2016 [...] der Tickets von Dritten in

das CTS-System eingestellt worden waren.'®’

Nicht zuletzt kénnten sich samtliche Veranstalter, die sich zur exklusiven Nutzung des CTS-Sys-
tems verpflichtet haben, veranlasst sehen, auch ihre Kooperationspartner zur ausschlieRlichen
Nutzung des CTS-Systems zu verpflichten. Eine Exklusiv-Formulierung wie ,Der Veranstalter
verpflichtet sich, ab Unterzeichnung dieser Vereinbarung alle Veranstaltungen ausschliel3lich
tiber das CTS-System zu vertreiben”kann auch in diese Richtung ausgelegt werden.'®® \Von einer

184
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genauen Ermittlung und Zuordnung der in das CTS-System eingestellten Ticketkontingente zu
einzelnen Veranstaltungen und den jeweiligen Tourneeveranstaltern und értlichen Veranstaltung
hat die Beschlussabteilung wegen des damit hohen Aufwands abgesehen. Fir die Bewertung

der Exklusivitatsvereinbarungen kommt es letztlich hierauf auch nicht an.

Ebenfalls nicht berlicksichtigt wurden Tickets, die CTS von den durch einen Kooperationspartner
exklusiv gebundenen Veranstaltern vermittelt hat. Die Ermittlung dieser Daten hatte die Offenle-
gung der Exklusivpartner gegeniiber CTS erfordert. Zudem wurden aus verfahrensékonomischen
Grunden die Exklusivvereinbarungen ausgeklammert, die durch CTS oder den Kooperations-
partner mit kleineren Veranstaltern mit weniger als 10.000 Tickets geschlossen wurden. Schlief3-
lich sind diejenigen Exklusivvertrage nicht berticksichtigt, die CTS seit dem 1.2.2017 neu mit Ver-
anstaltern abgeschlossen hat.’®® Gleiches gilt fur (Exklusiv-)Vertrage, die CTS mit Veranstal-
tungsstatten, Agenturen, Kiinstlern und sonstigen Marktteilnehmern geschlossen hat.'®°

Die Marktabschottungswirkung, die von dem gro3en an CTS gebundenen Marktanteil ausgeht,
ergibt sich schlielich aus der weitgehend unbeschrankten Dauer der AusschlieRlichkeitsbindun-
gen. Je langer die Bezugspflicht, desto starker die marktverschlieBende Wirkung.'®' Wie bereits
oben dargelegt, ist der GroRteil der von CTS geschlossenen Ausschlielllichkeitsbindungen auto-
matisch verlangerbar oder unbefristet geschlossen. Die Gbrigen Vertrage weisen mindestens eine
Laufzeit von zwei Jahren auf. Damit besitzen die Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] in ihrer Gesamt-
heit ein erhebliches Abschottungspotential. Die entsprechenden Veranstalter und ihre Tickets
sind aufgrund der Langfristigkeit der Vereinbarungen dem Marktzugriff von Wettbewerbern weit-

gehend entzogen.

Anders als von CTS behauptet,®? ist auch kein starkes Marktwachstum zu verzeichnen, das den
dargestellten Abschottungswirkungen der Exklusivvereinbarungen entgegenwirken kénnte. Zwar
ist nach den vorgelegten GfK-Studien das wertmafige Volumen des Gesamtveranstaltungsmark-
tes seit dem Jahr 2013 von rd. vier Mrd. € auf rd. finf Mrd. € gestiegen, hingegen ist das Markt-
volumen auf Basis von Ticketzahlen in diesem Zeitraum von rd. 121 Mio. Tickets auf rd. 114 Mio.
Tickets zuriickgegangen. Damit steht konkurrierenden Ticketsystemen aktuell ein verringertes
Ticketvolumen und damit gerade keine zusatzliche Nachfrage der Veranstalterseite im Vergleich

189 [..]
190 [..]

191 ABI. C 45/7 vom 24.2.2009: Mitteilung der Kommission — Erlauterung zu den Prioritaten der Kom-
mission bei der Anwendung von Artikel 82 des EG-Vertrags auf Falle des Behinderungsmiss-

brauchs durch marktbeherrschende Unternehmen, Rn. 36.
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zum Jahr 2013 zur Verfigung. Aus welchen Grinden sich aus [...] von CTS eine fehlende Ab-
schottungswirkung der AusschlieBlichkeitsbindungen Nr. [...] bis [...] ergeben sollte,'®® ist nicht
erkennbar. Diese zeigen im Gegenteil eine gefestigte marktbeherrschende Stellung auf einem

abgeschotteten Markt.

(bb) VVK-Seite

(271) Auf VVK-Stellen-Seite ergibt sich fur 2016 folgendes Abschottungsbild:

2016
Exklusiv an CTS gebundene VVK-Stellen Ticketwert
Gesamt: [...]Mrd.€
100%
Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...]: 1-5%
Uber Kooperationspartner: <5%
CTS-Online-Shop: 35-45%
CTS-Call-Center: <2%
CTS stationare VVK-Stellen: <2%
SUMME: 40-50%

(272) Die von CTS mit VVK-Partnern geschlossenen Exklusivvertrdge Nr. [...] bis [...] reprasentieren
insgesamt 1-5% des Transaktionsvolumens. Einzubeziehen sind zudem diejenigen Tickets, die
die Kooperationspartner vermittelt haben.’®* Bei den von den Kooperationspartnern getatigten
Ticketverkaufen aus dem CTS-System handelt es sich entgegen der Auffassung von CTS"% nicht
um autonomes Wettbewerbsverhalten sondern um CTS zurechenbare Vertriebstatigkeit.' Von
herausragender Bedeutung ist der CTS-eigene Online-Shop, Uber den 35-45% des wertmalligen
Marktvolumens vermittelt werden und der damit insgesamt [...]% des in Deutschland Uber das
Internet verkauften Tickets reprasentiert. Dem konzerneigenen Call-Center und den konzernei-
genen stationaren VVK-Stellen von CTS kommt demgegeniber nur eine sehr geringe Bedeutung
zu. Wegen der hier gebotenen Betrachtung des Transaktionsvolumens sind die konzerninternen
Verkaufsstellen von CTS vollumfanglich in die Betrachtung einzubeziehen.'’
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(b) Bedeutung der Vertragspartner

Die von CTS geschlossenen AusschlieRlichkeitsbindungen erfassen nicht nur in quantitativer Hin-
sicht einen bedeutenden Teil des Marktes fir Ticketsystemdienstleistungen. Vielmehr betreffen
sie zudem auch in qualitativer Hinsicht besonders attraktive Veranstaltervertrage, besonders ef-

fiziente Veranstalter sowie strategisch wichtige VVK-Stellen.

(aa) Veranstalterseite

Die ermittelten AusschlieBlichkeitsbindungen Nr. [...] bis [...] zwischen CTS und Veranstaltern
zielen zum Grofteil auf hdherpreisige Tickets, deren jeweiliger Ticketwert teilweise weit Gber dem
Marktdurchschnitt liegt: Der durchschnittliche Ticketpreis bei den AusschlieBlichkeitsbindungen
von CTS liegt fast [...] Marktdurchschnitt.’®® Hierzu tragen insbesondere die [...] Tickets bei, die
die einen hohen Anteil'®® an der durch die Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...] an CTS ge-
bundenen Ticketmenge bzw. des betreffenden Ticketwerts ausmachen. Bei einem hohen Anteil
der durch die Exklusivvereinbarungen erfassten Ticketmenge liegt der Ticketpreis Uber dem
durchschnittlichen Marktpreis. Damit handelt es sich aus Sicht der konkurrierenden Ticketsys-
teme jedenfalls zu einem groRBen Teil um besonders attraktive Tickets, da mit teureren Tickets
auch héhere Gebihreneinnahmen der Ticketsysteme einhergehen. Aufierdem deutet der ver-
gleichsweise hohe Ticketpreis vor allem der [...]-Veranstaltungen darauf hin, dass es sich um
Tickets fur besonders attraktive Veranstaltungen handelt, die sich besser verkaufen lassen und

einen schnelleren und vollstidndigen Abverkauf garantieren.

Auch die durchschnittliche Ticketzahl der von CTS mit Veranstaltern geschlossenen Ausschliel3-
lichkeitsbindungen verdeutlicht die besondere Marktbedeutung dieser Veranstalter als Kunden
fur Ticketsysteme. Wahrend der durchschnittliche Veranstalter im Jahr rund 7.000 Tickets Uber
Ticketsysteme vertreibt,2°° umfassen die von CTS geschlossenen Exklusivvertrage ein Vielfaches
hiervon.?°" Dass die Beschlussabteilung aus verfahrensékonomischen Griinden nur Vereinbarun-
gen mit Volumina Giber 10.000 Tickets ermittelt hat, und CTS daneben méglicherweise noch zahl-
reiche weitere Exklusivvertrdge mit kleineren Veranstaltern geschlossen hat, verringert nicht die
wettbewerbliche Bedeutung dieser groRvolumigen Exklusivvereinbarungen zugunsten von
CTS.22

198 Division des wertmafligen Transaktionsvolumens durch das mengenmafige Transaktionsvolu-

men (2016).
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Hinzu kommt, dass die von CTS geschlossenen AusschlieRlichkeitsbindungen sich vorwiegend
auf gréRere Veranstalter richten, die aufgrund ihres hohen Ticketvolumens — entgegen der Auf-
fassung von CTS?® - weitaus effizientere Vertragspartner sind als kleinere Veranstalter. CTS
bindet damit vornehmlich diejenigen Veranstalter an das eigene System, die fir den Markteintritt
oder eine Expansion von Wettbewerbern besonders wichtig sind. Die schon nach ihrem Ausmal}
des gebundenen Marktvolumens wettbewerbswidrige MarktverschlieRung wird hierdurch ver-
starkt,2°* da die Wettbewerber von CTS keine hinreichend effizienten alternativen Quellen mehr

finden.2%

Denn das im Markt verfugbare Ticketvolumen wird ganz Uberwiegend von einer kleinen Zahl von
Groldveranstaltern angeboten. Insoweit kénnen nur ca. 10% der von der Kundenuberschnei-
dungsanalyse erfassten Veranstalter tiberhaupt mehr als 10.000 Tickets anbieten.?%® Auf diese
wenigen Veranstalter mit mehr als 10.000 Tickets entfielen jedoch in der durchgefiihrten Kunden-
Uberschneidungsanalyse 84% der Ticketmenge. CTS bezieht seine Tickets in hohem Ausmal}

von solchen GroRveranstaltern.2%”

Zu berucksichtigen ist darliber hinaus, dass CTS Uber mehrere konzerneigene Veranstalter ver-
fugt, auf die die oben beschriebenen Charakteristika der durch AusschlieRlichkeitsbindungen ge-
bundenen Veranstalter meist in noch starkerem Male zutreffen: Der durchschnittliche Ticketpreis
bei den zum CTS-Konzern zdhlenden Veranstaltern liegt — genauso wie bei den Exklusivverein-
barungen — fast [...] Marktdurchschnitt 2°6. Des Weiteren handelt es sich bei den mit CTS verbun-
denen Veranstaltern auch durchgangig um gréRere Veranstalter mit mehr als 10.000 Tickets,
ganz Uberwiegend liegt die Ticketzahl der Veranstalter sogar tiber 100.000 Tickets.2?® Die durch-
schnittliche Ticketzahl der CTS-eigenen Veranstalter liegt insoweit weit Uber dem Marktdurch-

schnitt.

203 [..]

204 ABI. C 45/7 vom 24.2.2009: Mitteilung der Kommission — Erlauterung zu den Prioritaten der Kom-
mission bei der Anwendung von Artikel 82 des EG-Vertrags auf Falle des Behinderungsmiss-
brauchs durch marktbeherrschende Unternehmen, Rn. 20.

205 ABI. C 45/7 vom 24.2.2009: Mitteilung der Kommission — Erlauterung zu den Prioritaten der Kom-
mission bei der Anwendung von Artikel 82 des EG-Vertrags auf Falle des Behinderungsmiss-

brauchs durch marktbeherrschende Unternehmen, Rn. 32 Fn 4.
206 []

207 [..]
208 .
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(bb) VVK-Seite

Die Exklusivvereinbarungen Nr. [...] bis [...] auf der VVK-Seite des Marktes betreffen ebenfalls
qualitativ besonders interessante VVK-Stellen. So hat CTS exklusive Kooperationen mit [...] ge-
schlossen. Damit hat sich CTS Uber einen einzigen Vertrag den Zugang zu [...] VVK-Stellen er-
schlossen.?'® Des Weiteren sind einige [...] Exklusivbindungen mit CTS eingegangen.?'! Die hier-
durch bestehenden Werbemdglichkeiten bieten bei der Ticketvermarktung zusatzlichen Nutzen
fur CTS. Gleiches gilt fur das bedeutende Kundennetz eines groRen VVK-Partners, mit dem CTS
ebenfalls einen Exklusivvertrag geschlossen hat.

Von herausragender Bedeutung auf der VVK-Seite des Marktes ist insbesondere der eigene On-
line-Shop von CTS. Dies wurde in der Marktbefragung bestatigt.2'> Ohne den Anschluss an den
CTS-Online-Shop lassen sich viele Veranstaltungen nicht sicher oder vollstandig ausverkaufen.
Indem CTS diesen Absatzkanal allein kontrolliert, liegt schon ein qualitativ fur Wettbewerber kaum
aufzuholender Wettbewerbsvorteil, ein Umstand, der durch Exklusivitatsvereinbarungen mit ver-
bleibenden VVK-Stellen weiter verscharft wird.

(¢) Behinderung der Wechselméglichkeiten der Veranstalter

Die Exklusivitatsvereinbarungen behindern tatsachlich die Wechselmdéglichkeiten der Veranstal-
ter. Dabei wird insbesondere mit der Bindung von gréReren Veranstaltern eine parallele Nutzung
mehrerer Ticketsysteme flir den Vertrieb ihrer Veranstaltungen im Wege der Ticketkontingentie-

rung erschwert oder ganz verhindert (s.o., Multi-Homing).

Multi-Homing ist - wie dargestellt - ein bedeutender Faktor fir den Wettbewerb auf einem mehr-
seitigen Markt. Diese Nutzungsform stellt einen gegensteuernden Faktor fur die sich aus wech-
selseitigen indirekten Netzwerkeffekten ergebenden erhéhten Marktzutrittsschranken sowie den
Selbstverstarkungseffekt dar, da hierdurch eine gleichberechtigte Nachfrage nach mehreren
Plattformen im Markt besteht, die eine Herabsenkung der Marktzutrittsschranken zur Folge hat.
Ein neu hinzutretendes Unternehmen kann so eine Plattform etablieren, ohne Nachfrager zur
exklusiven Nutzung der neuen, noch unbekannten Plattform zu bewegen und von Wettbewerbs-

plattformen abziehen zu mussen.?"® Soweit daher Multi-Homing méglich und fur die Nutzer von

210 [..]

211 [.]
212 Vgl. oben Abschnitt B.l. ,Marktbeherrschung®.

213 Arbeitspapier S. 63ff.; Bundeskartellamt, Fallbericht vom 20.4.2015, Az. B6-39/15 — Immowelt/Im-
monet, B6-39/15 abrufbar unter www.bundeskartellamt.de.; Online-Dating-Plattformen, B6-57/15
abrufbar unter www.bundeskartellamt.bund.de.
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strategischen Interesse ist, fuhren Exklusivitdtsvereinbarungen zu einer erheblichen kinstlichen
Erhéhung der bestehenden Marktzutrittsschranken, die eine missbrauchliche Abschottungsstra-

tegie darstellen.

Aber auch — und mdéglicherweise erst recht — bei einem vorherrschenden Single-Homing sind
Exklusivitatsvereinbarungen eine erhebliche Wettbewerbsbeschriankung, da es jede Wech-
selmdglichkeit zu einer anderen Plattform, die ohnehin bereits durch die Marktbeherrschung er-
heblich eingeschrankt ist, vollstdndig beseitigt und dariiber hinaus einen drohenden Tipping-Pro-
zess beschleunigt.

CTS schlie3t Exklusivvereinbarungen im vorliegenden Fall gerade mit groReren Veranstaltern,
die aufgrund ihres hohen Ticketvolumens in der Lage waren, diese Tickets durch eine Ticketkon-
tingentierung im Multi-Homing abzusetzen und daher grundséatzlich auch Wettbewerber von CTS
zumindest teilweise mit signifikanten Kontingenten am Vertrieb ihrer Tickets partizipieren lassen
kénnten. Allgemein verfolgen nach den Ermittlungen wie dargestellt insbesondere groe Veran-
stalter teilweise Multi-Homing-Strategien beim Ticketvertrieb.

Das Bundeskartellamt hat hierfir wie dargestellt eine Kundenanalyse anhand einer reprasentati-
ven Kundenliste vorgenommen und die Verteilung von Multi-Homing und Single-Homing auf die
Systeme sowie die Bedeutung der Kunden und der Veranstaltungen ermittelt. Wahrend die Ver-
anstalterkunden, die nur Single-Homing betrieben, im Durchschnitt lediglich 4.062 Tickets im Jahr
2015 absetzten, verkauften die zumindest ein beschranktes Multi-Homing praktizierenden Ver-
anstalterkunden durchschnittlich insgesamt 30.000 Tickets.?'* Auf diese grofken Kunden entfallen
ca. 50% der insgesamt am Markt verfugbaren Tickets.?' Auch auf Ebene der Veranstaltungen
zeigte sich, dass Multi-Homing in der Regel fur die gréReren Events betrieben wird und daher der
Anteil an den Ticketverkaufszahlen Uberproportional hoch ausfallt.2'® Dies zeigt, dass auch ein
Multi-Homing fur diese gréReren Kunden grundsatzlich eine sinnvolle Strategie ist, die mit den

Exklusivitatsvereinbarungen auch tatséchlich behindert wird.

Aber auch die exklusiv an CTS gebundenen Veranstalter, die Single-Homing betreiben, werden
in ihren Wechselmaéglichkeiten behindert. Denn die Wettbewerbssysteme kénnen diese Kunden
nur durch vollstdndigen Abzug von CTS fur sich gewinnen. Exklusivbindungen auch nur bezliglich
eines Teils der Ticketkontingente fihren daher bei den Single-Homing betreibenden Veranstal-
tern zu einer festen Bindung an CTS. Dagegen kann nicht eingewendet werden, dass diese Un-

214
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216 ...
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ternehmen ohnehin auf CTS angewiesen sind und ein Wechsel daher regelmafig nicht in Be-
tracht kommt. Denn im Rahmen der Missbrauchsprifung ist die Zielsetzung des Missbrauchsver-
bots, die im Hinblick auf die schon bestehende Marktbeherrschung und den erheblich ge-
schwachten Wettbewerb vor allem in der Offenhaltung der Markte besteht, zu bertcksichtigen.
Ein Wechsel des Ticketsystems kommt grundsatzlich — soweit sich hinreichende wettbewerbsfa-
hige Alternativen entwickeln wiirden — fir jeden Veranstalter in Betracht. Sowohl die Entwicklung
der Alternativen, als auch die Wechselmdglichkeiten der Veranstalter werden mit Exklusivvertra-
gen konkret behindert.

b) Keine sachliche Rechtfertigung

Eine sachliche Rechtfertigung fur die von CTS vereinbarten Ausschliellichkeitsbindungen und
fur die hierdurch bewirkte Marktabschottung ist nicht erkennbar. Insbesondere sind die Veran-
stalter und VVK-Stellen, mit denen CTS AusschlieRlichkeitsvereinbarungen getroffen hat, nicht
als privilegierte Handelsvertreter von CTS einzuordnen, so dass das Missbrauchsverbot in ihrem
Verhaltnis zu CTS zur Anwendung kommt (hierzu unten aa)). Auch aus dem Umstand, dass die
Veranstalter und VVK-Stellen die AusschlieBlichkeitsbindungen freiwillig eingegangen sind und
teilweise hierfir von CTS Gegenleistungen erhalten, ergibt sich keine sachliche Rechtfertigung
fur die AusschlieBlichkeitsbindungen (hierzu unten bb)). SchlieBlich ist auch fir die Exklusivbin-

dung im [...]-Vertrag Nr. [...] keine Rechtfertigung ersichtlich (hierzu unten cc)).

aa) Kein Handelsvertreterprivileg

Der Missbrauch durch Ausschlielichkeitsbindungen von Veranstaltern und VVK-Stellen gegen-
Uber CTS ist trotz der Vereinbarung von Handelsvertreterverhéltnissen nicht wegen eines Han-

delsvertreterprivilegs ausgeschlossen.

(1) Alleinvertreterklausel zulasten Veranstalter nicht privilegiert

Die Vereinbarung eines Kommissionarsverhaltnisses nach § 383 HGB bzw. eines Handelsvertre-
terverhaltnisses nach § 84 HGB fur den Vertrieb aller Tickets aus dem System Uber die eigenen
und die fremden VVK-Stellen von CTS fihrt nicht zur Privilegierung von Exklusivitatsvereinba-
rungen im Verhaltnis zu den Veranstaltern. Denn CTS ist gegenliber den Veranstaltern in seiner
Eigenschaft als Kommissionar/Handelsvertreter nicht bloRes Hilfsorgan der Veranstalter. Viel-
mehr ist CTS beziglich der Regelungen Uber das Verhaltnis zum Veranstalter als selbstandiger
Wirtschaftsteilnehmer zu behandeln, dessen Verhalten gegeniiber den Prinzipalen einschlie3lich
von sog. Alleinvertreterklauseln an Art. 101 und 102 AEUV zu messen ist.
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Bei der Beurteilung der kartellrechtlichen Zuldssigkeit von Vertriebs-, Preis- oder Konditionenbin-
dungen in Handelsvertretervertragen im Hinblick auf ein Handelsvertreterprivileg sind — wie oben
bei der Marktabgrenzung bereits dargestellt — zwei Markte zu unterscheiden — der Markt fiir Ver-
mittlungsdienste und der Markt fur die Produkte des Geschaftsherrn.?!” Nur soweit die vereinbarte
Beschrankung den Markt fur die Produkte des Geschéftsherrn betrifft, stellt sich nach der Praxis
der Kommission sowie nach der Rechtsprechung des EuGH die Frage die Anwendbarkeit des
Handelsvertreterprivilegs bzw. die Frage der Selbsténdigkeit des Handelsvertreters gegentuber
dem Geschaftsherrn, insbesondere im Hinblick auf die Risikoverteilung fur den Absatz der Pro-
dukte.?'®

Die hier betroffenen Exklusivitdtsvereinbarungen mit den Veranstaltern beziehen sich jedoch —
wie dargestellt — allein auf das Vermittlungsverhaltnis, da es gerade um die exklusive Vermittlung
durch CTS geht (Alleinvertreterklausel). Auch wenn im Einzelfall eine Zuordnung der Beschran-
kung zu einem der Méarkte schwierig sein kann, besteht Gber die Exklusivitatsvereinbarung in

Form einer Alleinvertreterklausel Einigkeit tber die Zuordnung zum Vermittlungsmarkt.2'®

Betrifft die Beschrankung das Vermittlungsverhéltnis zwischen Handelsvertreter und Geschéfts-
herrn, ist grundsatzlich anerkannt, dass sich Handelsvertreter und Geschaftsherr unabhangig von
der Risikoverteilung regelmaRig als selbstidndige Unternehmen gegenilberstehen und Art. 102
und Art. 101 AEUV daher anwendbar sind.??°

217 Unstreitig, vgl. EUGH vom 11.9.2008 Rs. C-279/06 Rn. 41 - CEPSA; EuGH vom 16.12.1975 Rs.
C-40/173 Rn. 478-483 — Suiker Unie; EuGH vom 1.10.1987 Rs. 243/83 Rn. 44f. — Binon; EuGH
vom 1.10.1987, Rs. 311/85, Rn. 20 — Fldmische Reisebliros; Schlussantrage Kokott vom
13.6.2006, C-217/05, Rn. 44, 46 - CEPSA; Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen,
ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 19; Kirchhoff, in: Wiedemann, Handbuch Kartellrecht, 3. Aufl.,
2016, § 11, Rn. 23; Emmerich, in: Immenga/Mestmacker, EU-Wettbewerbsrecht, 5. Aufl. 2012,
Art. 101, Rn. 186; Schultze/Pautke/Wagener, Vertikal-GVO, 2011, § 1 Abs. 1 lit. h, Rn. 274.

218 Vgl. Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 13ff;
EuGH vom 14.12.2006 Rs.C-217/05, Rn. 43 — CEEES; EuGH vom 24.10.1995 Rs. C-266/93, Rn.
19 — Bundeskartellamt/Volkswagen.

219 Vgl. Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 19,
Nolte, in: Langen/Bunte, Europaisches Kartellrecht, 12. Auflage, 2014 Art. 101 Rn. 644.

220 Vgl. Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 19,
Kirchhoff in: Wiedemann, Handbuch Kartellrecht, 3. Aufl., 2016, § 11, Rn. 23,
Schultze/Pautke/Wagener, Vertikal-GVO, 2011, § 1 Abs. 1 lit. h, Rn. 275.
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(2) Wettbewerbsverbot zulasten VVK-Stellen nicht privilegiert

Auch die Exklusivitdtsvereinbarungen zulasten der VVK-Stellen unterfallen nicht dem Handels-

vertreterprivileg, so dass auch hier Art. 102 AEUV anwendbar bleibt.

Der von CTS verwendete ,Vorverkaufspartnervertrag® sieht dabei vor, dass die VVK-Stelle ,den
Verkauf von Tickets fur Veranstaltungen vermittelt“.2?' Soweit CTS selbst als Vertreter des Ver-
anstalters agiert, so kommt der von der VVK-Stelle vermittelte Kaufvertrag Giber das Ticket direkt
zwischen Veranstalter und Ticketkaufer zustande.??2 Bei dieser Fallgestaltung sind die VVK-Stel-
len damit unmittelbar Vertreter der Veranstalter, und zwischen CTS und VVK-Stelle besteht le-
diglich ein Vertrag Uiber die Anbindung an das System verbunden mit einer Untervollmacht fur die
VVK-Stellen.

Unabhangig von der Frage, ob und bei welcher Vertragskonstellation die VVK-Stellen direkt oder
indirekt als Handelsvertreter fur CTS auftreten, greift das Handelsvertreterprivileg nicht ein, weil
auch die Exklusivitatsvereinbarungen in diesen Vertragen als sog. Markenzwangklausel??® den
Vermittlungsmarkt betreffen, auf dem die VVK-Stellen in jedem Fall als selbstandige Wirtschafts-
teilnehmer CTS gegenuber treten.

Die genannten Beschrankungen der VVK-Stellen durch CTS sind nicht als Ausfilhrungsgeschéfte
von CTS gegeniber den Veranstaltern anzusehen. Denn die Exklusivbindungen der VVK-Stellen
durch CTS resultieren nicht aus den Vertradgen zwischen CTS und den Veranstaltern, sondern
werden von CTS in autonomer Entscheidung gegentiber den VVK-Stellen vorgegeben. Es han-
delt sich bei diesen Beschrankungen daher gerade nicht um die Geschaftspolitik des Veranstal-

ters als Prinzipal, die CTS an die eigenen Vertragspartner durchreicht.

bb) Freiwilligkeit und Gegenleistung fiir Veranstalter/VVK-Stellen irrelevant

Fur die Missbrauchlichkeit der AusschlieRlichkeitsbindungen ist es irrelevant, ob die Ausschliel3-
lichkeitsbindung auf Druck oder freiwillig zustande gekommen ist.??* Auch auf Wunsch des ge-
bundenen Unternehmens getroffene Exklusivitdtsvereinbarungen eines marktbeherrschenden
Unternehmens kénnen unbillig sein.??> Insoweit Uberwiegt das allgemeine Interesse an unver-

falschtem Wettbewerb.

221 [..]
222 [..]

223 Vgl. Kommission, Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ABI. C 130/1 vom 19.5.2010, Rn. 19.

224 EuGH vom 13.2.1979, Rs. 85/76, Rn. 120 — Hoffmann-La Roche/Kommission; Eilmannsber-
ger/Bien, in: Minchener Kommentar, 2. Aufl. 2015, Art. 102 Rn. 433; Brand, in: Frankfurter Kom-
mentar, 80. Lfg. Mai 2014 Rn. 219.

225 OLG Dusseldorf vom 20.6.2006, VI-2 Kart 1/06 (V), S. 40 — E.ON Ruhrgas.
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Den Missbrauchstatbestand kénnen schlieRlich auch Bedingungen erflllen, die das beherr-
schende Unternehmen durch Gewahrung wirtschaftlicher Vorteile (z.B. Preisnachladsse) herbei-
fuhrt.226 Nach der Leitentscheidung des EuGH in der Sache Hoffmann-La Roche ist es fur die
Missbrauchlichkeit von Exklusivitatsvereinbarungen unerheblich, ob das gebundene Unterneh-

men eine Gegenleistung (z.B. einen Rabatt) erhalt.??’

Damit ist es auch vorliegend bei den AusschlieRlichkeitsbindungen von CTS gegenliber Veran-
staltern unbeachtlich, dass in einigen Fallen seitens CTS [...] im Gegenzug fir die Gewahrung
der Exklusivitat zur Verfugung gestellt werden.

cc) Keine Rechtfertigung der Exklusivbindung im [...]-Vertrag

Entgegen der Ansicht von CTS?% ist auch die im [...]-Vertrag (Nr. [...]) enthaltene AusschlieBlich-
keitsbindung nicht gerechtfertigt. [...].

M L]
[.]
[.]
[.]
[..]
(2) [.-1
[..]
[..]
3) [

[..]
[..]

226 Eilmannsberger/Bien, in: Minchener Kommentar, 2. Aufl. 2015, Art. 102 Rn. 434.

221 EuGH vom 13.2.1979, Rs. 85/76, Rn. 89 — Hoffmann-La Roche.
228 [..]
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c) Spiirbare Beeintrachtigung des zwischenstaatlichen Handels

Die AusschlieBlichkeitsbindungen von Veranstaltern und VVK-Stellen sind geeignet, den zwi-
schenstaatlichen Handel im Sinne von Art. 102 AEUV spirbar zu beeintrachtigen. Betroffen ist
der bundesweite Markt fur Ticketsystemdienstleistungen fiir Veranstalter und fiur VVK-Stellen.
Angesichts der marktbeherrschenden Marktstellung von CTS auf diesem Markt ist die Beeintrach-

tigung auch spurbar.

Il VerstoR gegen Art. 101 AEUV, § 1 GWB

Die Exklusivitatsvereinbarungen von CTS erfllllen dartiber hinaus den Tatbestand des Kartellver-
bots nach Art. 101 AEUV, § 1 GWB.

1. Wettbewerbsbeschrinkende Vereinbarung

Der Abschluss und die Praktizierung der AusschlieRlichkeitsbindungen mit Veranstaltern und mit
VVK-Stellen haben wie dargestellt einen wettbewerbsbeschrankenden Zweck und zudem spir-
bare marktabschottende und damit wettbewerbsbeschrankende Wirkung (vgl. dazu oben). Das
Handelsvertreterprivileg steht dem nicht entgegen, denn weder ist CTS privilegierter Handelsver-
treter im Verhaltnis zu den Veranstaltern, noch sind die VVK-Stellen privilegierte Handelsvertreter
im Verhaltnis zu CTS (hierzu oben).??° Auch kann — wie oben dargestellt —[...] angesehen werden.

Bei der Prifung der Spurbarkeit der Wettbewerbsbeschrénkung sind die von CTS geschlossenen
Exklusivvereinbarungen mit Veranstaltern und mit VVK-Stellen nach der Rechtsprechung des
EuGH jeweils kumulativ in ihrer Abschottungswirkung zu betrachten.?*® Eine Spurbarkeit ist auf
dieser Grundlage hier anzunehmen, da der betroffene Markt fir Mitbewerber, die in den Markt
eintreten mdéchten oder ihren Marktanteil vergroRern méchten, schon im Hinblick auf die markt-
beherrschende Stellung von CTS schwer zugénglich ist.23' Wie oben dargelegt, hat CTS zudem
Uber die Exklusivvereinbarungen und lber konzerneigene Veranstalter und VVK-Stellen insge-

samt mindestens 40% des Marktes gegeniiber Wettbewerbern abgeschottet.

229 Der Vortrag von CTS [...], die hier aufgegriffenen Ausschliellichkeitsbindungen von Veranstaltern
und VVK-Stellen seien vorbehaltlich der 30%-Marktanteilsschwelle der Vertikal-GVO unter Be-
ricksichtigung der Regelungen zu Wettbewerbsverboten in Art. 1 und Art. 5 Vertikal-GVO unbe-
fristet bzw. fur mindestens funf Jahre zulassig, geht von vorneherein ins Leere, da die 30%-Markt-
anteilsschwelle Giberschritten ist.

230 Vgl. EuGH vom 28.2.1991, Rs. C-234/89 Rn. 27 — Delimitis.

231 Vgl. EuGH vom 28.2.1991, Rs. C-234/89 Rn. 27 — Delimitis.
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Auch die Voraussetzungen der Bagatellbekanntmachung der Kommission an die Spurbarkeit sind
angesichts dieses Marktanteils erflllt. Einschlagig ist insoweit - entgegen der Auffassung von
CTS?2 — nicht Randziffer 10. sondern Randziffer 8. b) der Bagatellbekanntmachung, wonach bei
nicht-horizontalen Vereinbarungen mindestens eines der beteiligten Unternehmen auf einem der
betroffenen Markte einen Marktanteil Gber 15% aufweisen muss.?* Die betroffenen Vereinbarun-
gen tragen daher unter Beriicksichtigung des wirtschaftlichen und rechtlichen Gesamtzusammen-
hangs, der Stellung der Vertragspartner auf dem relevanten Markt und der Vertragsdauer in er-
heblichem Male zu der Abschottungswirkung bei. 234

2. Keine Freistellung

Eine Freistellung der Vereinbarungen auf der Grundlage des Art. 101 Abs. 3 AEUV sowie § 2
GWSB ist nicht anzunehmen.

Dabei kommt eine Gruppenfreistellung der Exklusivvereinbarungen nach Art. 2 Abs. 1 Vertikal-
GVO jedenfalls wegen Uberschreitung der Marktanteilsschwelle des Art. 3 Abs. 1 Vertikal-GVO
nicht in Betracht.

Auch fur eine Einzelfreistellung der Ausschlielichkeitsbindungen gemafR Art. 101 Abs. 3 GWB,
§ 2 GWB gibt es keine Anhaltspunkte. Weder sind Effizienzgewinne infolge der Ausschliellich-
keitsvereinbarungen erkennbar, noch erscheinen diese als unerlasslich. Vielmehr besteht bei
wettbewerbsbeschriankenden Vereinbarungen unter Beteiligung des marktbeherrschenden Un-
ternehmens die Gefahr, der Ausschaltung von wesentlichem Wettbewerb. Im Ubrigen wére das

Vorliegen der Voraussetzungen fir die Einzelfreistellung von CTS darzulegen.

232 [..]

233 VQI. ABI. C 291/01 vom 30.8.2014.
234 Vgl. EuGH vom 28.2.1991, Rs. C-234/89 Rn. 27 — Delimitis.
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M. Entscheidung

1. Tenor

Mit Ziffer 1. und Ziffer 2. des Tenors verpflichtet die Beschlussabteilung CTS geman § 32 Abs. 1
GWB, die durch Abschluss der Vereinbarungen Nr. [...] bis [...] sowie der Vereinbarungen
Nr. [...] bis [...] erfolgte Zuwiderhandlung gegen Art. 102 AEUV, § 19 GWB und Art. 101 AEUV,
§ 1 GWB abzustellen, indem CTS die betroffenen Vertrage anpasst oder beendet. Die Anordnung
dieser AbstellungsmalRnahmen ist erforderlich.

Eine reine Untersagung der Durchfiihrung der aufgegriffenen Exklusivvereinbarungen wére dem-
gegeniber nicht hinreichend flr eine wirksame Beendigung des VerstoRes. Zum einen kdnnten
die bestehenden Vertragstexte in diesem Fall unverandert bleiben, so dass die fehlende Recht-
maRigkeit und Durchsetzbarkeit der Exklusivverpflichtungen fur die Vertragspartner von CTS
nicht hinreichend erkennbar ware. Zum anderen sind die betroffenen Exklusivvereinbarungen in-
dividuell gestaltet und stehen oftmals in engem Zusammenhang mit anderen Vertragsklauseln.
Aufgrund dessen bliebe bei einer reinen Untersagung der gemaf § 134 BGB ohnehin nichtigen
Exklusivklauseln die zivilrechtliche Wirksamkeit des Uibrigen Vertragswerks unklar. Zur Schaffung
einer klaren Rechtslage und zum Schutz der Vertragspartner muss CTS die betreffenden Ver-
tragsklauseln daher explizit neu verhandeln oder streichen. Dabei sind die Anforderungen von
Ziffer 3. und 4. des Tenors der Verfigung zu beachten. Die Beschlussabteilung gewahrt fur die

AbstellungsmaRnahmen eine viermonatige Ubergangsfrist.?*®

Ziffer 3. des Tenors enthalt gemank § 32 Abs. 1 GWB die Verpflichtung, kiinftig in Vereinbarungen
Uber Ticketsystemdienstleistungen mit Laufzeiten von mehr als zwei Jahren oder mit unbefristeter
Laufzeit, den Vertragspartnern explizit und nach ihrem freiem Ermessen die Méglichkeit einzu-
raumen, mindestens 20% ihres jahrlichen Ticketvolumens nicht Gber das CTS-System bzw. nicht
aus dem CTS-System zu vermitteln. Ohne diese Anordnung kénnte CTS nach Zugang der Ver-
fugung gleichartige Vereinbarungen wie die in Ziffer 1. und Ziffer 2. des Tenors adressierten neu
abschlieBen und auf diese Weise die zu beseitigende MarktverschlieBung perpetuieren.?*¢ Im
Hinblick auf die bestehenden Marktstrukturen sowie den Hinweisen auf die kiinftige CTS-Ver-
triebspolitik?®” besteht ein hinreichendes Risiko fur ein solches Verhalten, das die Anordnung ver-
traglicher Gestaltungsgrenzen rechtfertigt. Angesichts der Vielzahl der im Vertragsbestand ange-

235 [..]

236 Vgl. BGH vom 10.2.2009, KVR 67/07 Rn 34 — Gasliefervertréage.
237 [..]
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troffenen Arten von Exklusivitdtsvereinbarungen dient die Eingrenzung des Gestaltungsspiel-
raums fUr kiinftige Vereinbarungen durch die in Ziffer 3. des Tenors aufgenommenen Vorgaben
der kiinftigen Vermeidung der Abschottungswirkung aller vorgefundenen Arten von Abreden. Zif-
fer 3. des Tenors erfasst dabei zum einen die Anpassung oder den Neuabschlusses der Verein-
barungen geman Ziffer 1. und 2. des Tenors. Zum anderen erfasst Ziffer 3. des Tenors auch

kinftige Vereinbarungen mit sonstigen Veranstaltern oder Verkaufsstellen.

Die Beschlussabteilung leitet die Vorgaben fir die kinftige Vertragsgestaltung von CTS gemaf
Ziffer 3. des Tenors aus der einschlagigen Rechtsprechung sowie aus der vorgefundenen Markt-
praxis her. Die Vorgaben gemal Ziffer 3. des Tenors sind nur dann erfullt, wenn die mit CTS
kontrahierenden Veranstalter und VVK-Stellen bei der Nutzung dritter Ticketsysteme ,nach freiem
Ermessen” und damit vollkommen unabhangig von und ohne Kontaktaufnahme mit CTS agieren
kénnen. Insoweit durfen weder Informations- oder Nachweispflichten gegentiber CTS noch Zu-
stimmungserfordernisse zugunsten von CTS vereinbart werden. Ebenso abzulehnen ist eine Re-
gelungstechnik, bei der den Vertragspartnern von CTS im Ausgangspunkt die Pflicht zur aus-
schlieBlichen, d.h. ,100%-igen” Nutzung des CTS-Systems auferlegt wird und das Kontingent von
mindestens 20% lediglich qua Ausnahme hiervon ausgeschépft werden kénnte.?*® Die mit derar-
tigen Regelungen zivilrechtlich einhergehende Umkehr der Darlegungs- und Beweislast bei der

Vergabe von Kontingenten an konkurrierende Ticketsysteme lauft dem Verflgungsziel zuwider.

Zur Berechnung des relevanten jahrlichen Ticketvolumens ist auf die Ticketmenge abzustellen
und nicht auf den Ticketwert. Letzterer ist zwar aussagekraftiger fir das Abschottungspotential
aber zur Festlegung von Kontingenten in Vertragen zwischen Ticketsystemen und Veranstaltern

bzw. VVK-Stellen uniblich und auch kaum praktikabel.

Bezugszeitraum fur die Berechnung des jeweiligen Ticketvolumens pro Jahr ist — entgegen der
Auffassung von CTS?* — nicht das jeweils vorangegangene Kalenderjahr sondern das laufende
Kalenderjahr. Dies entspricht der gangigen Marktpraxis und erscheint im Hinblick auf schwan-
kende Ticketmengen der Veranstalter auch besser handhabbar. Zwar stellt die Vorschrift des Art.
1 Abs. 1 d) Vertikal-GVO auf das vorangegangene Kalenderjahr ab. Die Vertikal-GVO ist hier
jedoch nicht anwendbar. Vielmehr zeigen die von CTS geschlossenen Exklusivvereinbarungen,
dass die Bezugnahme auf das Vorjahr bei der Festlegung von Ticketkontingenten in der Praxis
unublich ist und dass umgekehrt das Abstellen auf das aktuelle Kalenderjahr praktisch besser
umsetzbar ist. Insoweit wird in einigen Vereinbarungen bei der Bildung von Kontingenten explizit

auf die Gesamtticketmenge ,pro Jahr* ohne Bezugnahme auf das Vorjahr abgestellt, so dass

238 Diese Regelungstechnik findet sich beispielsweise in den Vertragen [...].
239 [...]
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nach deren Wortlaut das laufende Jahr gemeint ist.?*° Bei zahlreichen weiteren Exklusivverein-
barungen wird die vereinbarte Kontingentierung der Ticketmenge fir das aktuelle Kalenderjahr
dadurch gesteuert, dass auf die Ticketmenge pro einzelner Veranstaltung abgestellt wird.?*' Vor
diesem Hintergrund ware bei der kinftigen Vereinbarung von Kontingenten zugunsten von CTS
ein Abstellen auf das aktuelle Kalenderjahr und/oder einzelne Veranstaltungen angemessen. Bei
der letztgenannten Vorgehensweise ist eine pro rata Betrachtung bei Vereinbarungen, die inner-

halb eines Jahres beginnen, von vorneherein entbehrlich.4?

Gemal Ziffer 4. des Tenors gelten Vereinbarungen mit automatischer Verlangerung aufgrund
ihrer vergleichbaren Wirkung als unbefristet geschlossen. Die Regelung dient der Klarstellung.

Nach Ziffer 5. des Tenors wird Ziffer 3.dieser Verfugung auf vier Jahre befristet. Dies erscheint
aus VerhaltnismaRigkeitsgrinden geboten. Hingegen ist eine degressive Ausgestaltung inner-
halb dieses Zeitraums nicht erforderlich.?** Nach hochstrichterlicher Rechtsprechung ist eine be-
grenzte Ubergangszeit bei Anordnungen ausreichend, die — wie hier - dem Verbotsadressaten
fur die Zukunft bestimmte vertragliche Vorgaben auferlegen.?*4 Im zu entscheidenden Fall besta-
tigte der BGH ebenfalls eine Befristung der Verfugung auf vier Jahre als verhaltnismafig.?*° Ver-
trage Uber bis zu 80% der jeweiligen Ticketmenge, die CTS innerhalb des vierjahrigen Zeitraums
mit Veranstaltern und VVK-Stellen schlie3t, werden im Hinblick auf die maximal zulassige zwei-
jahrige Laufzeit daher mindestens an zwei Terminen seitens konkurrierender Ticketsysteme be-

streitbar sein.

Der Widerrufsvorbehalt in Ziffer 6. des Tenors bezogen auf Ziffer 3. und Ziffer 5. ermdéglicht der
Beschlussabteilung eine Anderung der Verfugung bei verénderter Sachlage, insbesondere fir
den Fall, dass sich die Verfigung in sachlicher oder zeitlicher Hinsicht als unzureichend fiir eine
wirksame Abstellung der Zuwiderhandlung erweist. Dies gilt insbesondere im Hinblick auf die im

folgenden Abschnitt dargestellte Beschrankung der Verfligung auf bestimmte Vertrage.

240
241
242 .
243 |

244 Vgl. BGH vom 10.2.2009, KVR 67/07 Rn 34 — Gasliefervertrége.
245 Vgl. BGH vom 10.2.2009, KVR 67/07 Rn 54 — Gasliefervertrage.
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2. Ermessen

Die Beschlussabteilung macht bei dem Erlass dieser Verfiigung von dem ihr geman § 32 Abs. 1

GWB zustehenden Ermessen Gebrauch.

Im Hinblick auf die hohe wirtschaftliche Bedeutung des betroffenen Marktes und die erhebliche
Breitenwirkung der Wettbewerbsbeschrankung durch die Vielzahl von Vertrdgen mit Veranstal-

tern und VVK-Stellen ist ein 6ffentliches Interesse am Einschreiten der Kartellbehérde gegeben

Die Beschlussabteilung greift in Austibung des ihr zustehenden Ermessens diejenigen Exklusiv-
vereinbarungen zwischen CTS und Veranstaltern bzw. VVK-Stellen auf, die mindestens 80% der
jahrlichen Ticketmenge betreffen und dabei eine feste Laufzeit von mindestens zwei Jahren auf-
weisen, auf unbefristete Zeit geschlossen sind oder automatisch verlangerbar sind. Nicht von der
Verfugung erfasst sind daher Vereinbarungen, bei denen Veranstalter, VVK-Stellen oder sonstige
Marktteilnehmer gegeniiber CTS ein geringeres, jahrliches Ticketvolumen unterhalb von 80% zu-
sagen, obwohl der Beschlussabteilung Hinweise darauf vorliegen, dass CTS Uber derartige Ver-
einbarungen weitere, bedeutende Ticketvolumina an sich bindet.2** Dem liegt die Erwagung zu-
grunde, dass mit den angeordneten MaRnahmen eine hinreichende Marktéffnung zu erwarten ist.
In diesem Kontext ist klarzustellen, dass die Untersagung von Exklusivvereinbarungen wie im
Tenor beschrieben nicht beinhaltet, dass Vereinbarungen zwischen CTS und Veranstaltern bzw.
VVK-Stellen, die weniger als 80% des jahrlichen Ticketvolumens betreffen und langer als zwei
Jahre laufen, aus kartellrechtlicher Sicht zuldssig sind.?*” Gleiches gilt umgekehrt fur Vereinba-
rungen, die mindestens 80% des Ticketvolumens pro Jahr betreffen und in ihrer Laufzeit unter-

halb von zwei Jahren bleiben.

Aus verfahrensékonomischen Erwagungen hat sich die Beschlussabteilung zudem bei der Er-
mittlung méglicher Ausschlie3lichkeitsbindungen von CTS und den Ausspriichen in Ziffer 1. und
Ziffer 2. des Tenors auf Vereinbarungen mit Veranstaltern beschrankt, die mindestens 10.000
Tickets pro Jahr umfassten. CTS hat nach Kenntnis der Beschlussabteilung weitere, méglicher-
weise problematische Vertrage mit Veranstaltern geschlossen, die Uber weniger als 10.000 Ti-
ckets pro Jahr verfuigen.?*® Gleiches gilt fur weitere Exklusivvertrage, die CTS seit dem 1. Februar
2017 mit Veranstaltern geschlossen hat.?*® Die RechtmaRigkeit dieser bereits abgeschlossenen
Vereinbarungen hat die Beschlussabteilung fir die Vergangenheit nicht mehr zum Gegenstand
dieses Verfahrens gemacht, um dessen Abschluss nicht weiter zu verzégern.

246
247
248
249
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Dem liegt die Erwartung zugrunde, dass sich eine Marktéffnung — auch angesichts der durch die
starke Marktstellung von CTS begrenzten Ausweichmdéglichkeiten von Veranstaltern und VVK-
Stellen — nur in Schritten vollziehen kann. Insofern hat es die Beschlussabteilung in Austibung
ihres Ermessens flr hinreichend erachtet, in einem ersten Schritt eine Anpassung oder Beendi-
gung der von Ziffer 1. und Ziffer 2. des Tenors erfassten Vertradge zu erzwingen und die damit
verbundenen Marktanteile fur Wettbewerber von CTS bestreitbar zu machen. Dieser Marktoff-
nungseffekt kénnte jedoch nach Erlass der Verfugung wieder unterlaufen werden, wenn CTS
gegenuber den von Ziffer 1. und Ziffer 2. des Tenors nicht erfassten Veranstaltern und Verkaufs-

stellen neue Exklusivitdtsbindungen vereinbaren wirde.

Der oben beschriebene Abschluss solcher Vereinbarungen wahrend des laufenden Verfahrens
zeigt, dass CTS auch fur die Zukunft ein starkes Interesse am Abschluss solcher Exklusivitats-
vereinbarungen hat und daher die Gefahr besteht, dass der marktéffnende Effekt der Verfugung
durch neue Bindungen gegeniber Dritten konterkariert wird. Aus diesem Grunde beschrankt sich
die weite Fassung von Ziffer 3. des Tenors nicht auf die Beteiligten an den von Ziffer 1. und 2.
des Tenors erfassten Vereinbarungen, sondern erfasst auch mit Dritten abgeschlossene Verein-

barungen der in Ziffer 3. des Tenors bezeichneten Art.

C. GEBUHREN
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D. RECHTSMITTELBELEHRUNG

Gegen diesen Beschluss ist die Beschwerde eréffnet. Sie ist schriftlich binnen einer mit Zustel-
lung des Beschlusses beginnenden Frist von einem Monat beim Bundeskartellamt, Kaiser-
Friedrich-Stral’e 16, 53113 Bonn, einzureichen. Es genugt jedoch, wenn sie innerhalb dieser
Frist bei dem Beschwerdegericht, dem Oberlandesgericht Dusseldorf, eingeht.

Die Beschwerde ist durch einen beim Bundeskartellamt oder beim Beschwerdegericht einzu-
reichenden Schriftsatz zu begriinden. Die Frist fur die Beschwerdebegriindung betragt zwei Mo-
nate. Sie beginnt mit der Zustellung der angefochtenen Verfugung und kann auf Antrag vom
Vorsitzenden des Beschwerdegerichts verlangert werden. Die Beschwerdebegriindung muss
die Erklarung enthalten, inwieweit der Beschluss angefochten und seine Abanderung oder Auf-
hebung beantragt wird, und die — gegebenenfalls auch neuen — Tatsachen und Beweismittel
angeben, auf die sich die Beschwerde stitzt.

Beschwerdeschrift und Beschwerdebegriindung missen durch einen Rechtsanwalt unterzeich-

net sein.

Die Beschwerde hat keine aufschiebende Wirkung. Auf Antrag kann das Beschwerdegericht die

aufschiebende Wirkung der Beschwerde ganz oder teilweise wiederherstellen.

Topel Nitsch Dr. BuBmann

Sie werden darauf hingewiesen, dass die Entscheidung — dem Tenor nach — im Bundesanzeiger (§ 62 Satz 1 GWB)
sowie — im Volltext — im Internet verdffentlicht wird. Sie werden daher gebeten, der Beschlussabteilung innerhalb von
sieben Tagen nach Zustellung dieses Beschlusses ggf. schriftlich mitzuteilen, ob die Entscheidung Geschéaftsgeheim-
nisse enthalt, die vor der Veroffentlichung zu I6schen sind. Bitte begriinden Sie, warum es sich bei den von Ihnen
ggf. gewiinschten L6schungen um Geschéftsgeheimnisse handelt. Sollte die zustdndige Beschlussabteilung inner-
halb von sieben Tagen keine Nachricht von lhnen erhalten, geht das Bundeskartellamt davon aus, dass diese Ent-
scheidung keine Geschéftsgeheimnisse enthalt, und wird sie veréffentlichen.
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