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L INDLEDNING vurderes pd grundlag af dens konkrete omstendighe-
der. Kommissionen vil anvende retningslinjerne pa en
rimelig og fleksibel made.
L Formélet med retningslinjerne 4 Disse retningslinjer foregriber ikke den fortolkning,
som Retten i Forste Instans og EF-Domstolen matte
(1) [ disse retningslinjer fastsattes principperne for vurde- anligl%gle n}te(} hensyn til anvendelsen af artikel 81 pa
ring af vertikale aftaler efter EF-traktatens artikel 81. vertikaie aftaier.
Begrebet vertikale aftaler er defineret i artikel 2, stk. 1,
i Kommissionens forordning nr. 2790/1999 af 22. de-
cember 1999 om anvendelse af EF-traktatens arti-
kel 81, stk. 3, pd vertikale aftaler og samordnet praksis, 2. Anvendelse af artikel 81 pa vertikale aftaler

gruppefritagelseforordningen (1). Disse retningslinjer
pavirker ikke en eventuelt parallel anvendelse af EF-
traktatens artikel 82 pd vertikale aftaler. Retnings-
linjerne er opbygget séledes:

— afsnit I (nr. 8-20) beskriver de vertikale aftaler,
der normalt ikke falder ind under artikel 81,
stk. 1

— afsnit [l (nr. 21-70) omhandler anvendelsen af
gruppefritagelsesforordningen

— afsnit IV (nr. 71-87) indeholder principperne for
gruppefritagelsens inddragelse og uanvende-
lighed

— afsnit V (nr. 88-99) behandler sporgsmal vedro-
rende markedsafgransning og beregning af mar-
kedsandele

— afsnit VI (nr. 100-229) beskriver Kommissionens
generelle analysegrundlag og hand-havelsespoli-
tik i konkrete sager vedrerende vertikale aftaler.

Analysen efter disse retningslinjer finder anvendelse
pd bade varer og tjenester, selv om visse vertikale
begraensninger fortrinsvis anvendes inden for vare-
distribution. Tilsvarende kan der indgds vertikale afta-
ler om mellemprodukter og endelige produkter og
tjenester. Medmindre andet er anfert, galder analysen
og argumenterne i teksten for alle typer varer og
tjenester og alle omsaetningsled. Udtrykket »produkter«
omfatter bide varer og tjenester. Udtrykkene »leveran-
der« og »keber« anvendes for alle omsaetningsled.

Med udsendelsen af disse retningslinjer har Kommis-
sionen ensket at gore det lettere for virksomhederne
selv at foretage en vurdering af deres vertikale aftaler
efter Faellesskabets konkurrenceregler. De kriterier, der
opstilles i disse retningslinjer, skal anvendes i lyset af
de konkrete omstaendigheder i hver enkelt sag. Dette
udelukker en rent mekanisk anvendelse. Hver sag skal

() EFTL 336 af 29.12.1999, s. 21.

EF-traktatens artikel 81 finder anvendelse pd vertikale
aftaler, der kan pdavirke samhandelen mellem
medlemsstater, og som hindrer, begraenser eller fordre-
jer konkurrencen (i det folgende benaevnt »vertikale
begransninger«) (%). For vertikale begransninger udger
artikel 81 et hensigtsmeassigt retsgrundlag for en vur-
dering, der tilgodeser sdvel de konkurrenceskadelige
som de konkurrence-fremmende virkninger: arti-
kel 81, stk. 1, forbyder aftaler, der meerkbart begren-
ser eller fordrejer konkurrencen, mens artikel 81,
stk. 3, giver mulighed for at fritage sidanne aftaler, hvis
de medforer effektivitetsfordele, der er tilstreekkelige til
at opveje de konkurrenceskadelige virkninger.

De fleste vertikale begreensninger giver kun anledning
til konkurrencemessige problemer, ndr der ikke er
tilstraekkelig konkurrence mellem forskellige maerker
(vinterbrand-konkurrence«), dvs. nar der foreligger en
vis markedsstyrke pd leverander- eller kabersiden eller
pd begge sider. I de situationer, hvor der ikke er
tilstraekkelig interbrand-konkurrence, er det vigtigt at
beskytte bade interbrand- og intrabrand-konkurrencen
(dvs. konkurrence inden for et og samme merke).

Det vigtigste formal med Fellesskabets konkurrence-
politik er at beskytte konkurrencen, fordi man herved
fremmer forbrugervelfeerden og skaber en effektiv
ressourceallokering. Ved anvendelsen af Fellesskabets
konkurrence-regler vil Kommissionen anlaegge en gko-
nomisk synsvinkel, der er baseret pa virkningerne pa
markedet; vertikale aftaler skal analyseres i deres
retlige og okonomiske sammenhang. I relation til
restriktioner, der har til formal at begranse konkurren-
cen, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 4, er
Kommissionen dog ikke forpligtet til at foretage en
vurdering af de faktiske virkninger pd markedet.
Markedsintegration styrker konkurrencen i Feellesska-
bet. Virksomhederne ber ikke kunne skabe private
barrierer mellem medlemsstaterne, hvor det er lykke-
des at fa fjernet de statslige.

(3) Jf. bla. feelles sager 56 og 58/64 Grundig-Consten mod Kommis-
sionen, Sml. 1966, s. 245; sag 56/65 Technique Miniére mod
Machinenbau Ulm GmbH, Sml. 1966, s. 211; sag T 7792 Parker
Pen Ltd. mod Kommissionen, Sml. 1994-11, s. 549.
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VERTIKALE AFTALER, DER NORMALT IKKE FALDER
IND UNDER ARTIKEK 81, STK. 1

Bagatelaftaler og smd og mellemstore virksom-
heder

Aftaler, der ikke kan pavirke handelen mellem med-
lemsstaterne mearkbart, eller som ikke har til formal
eller til folge at begranse konkurrencen meerkbart,
falder ikke ind under artikel 81, stk. 1. Gruppefritagel-
sen finder kun anvendelse pa aftaler, der falder ind
under artikel 81, stk. 1. Disse retningslinjer har ingen
indvirkning pd anvendelsen af den galdende eller
fremtidige »bagatel-meddelelse«(1).

Med forbehold af de betingelser, der er fastsat i nr. 11,
18 og 20 i bagatel-meddelelsen vedrerende alvorlige
begraensninger og kumulative virkninger, anses verti-
kale aftaler mellem virksomheder, der ikke har en
markedsandel pd over 10 % pé det relevante marked,
normalt ikke for at falde ind under artikel 81, stk. 1.
Der galder ikke nogen formodning for, at vertikale
aftaler mellem virksomheder med en markedsandel pa
over 10 % automatisk er i strid med artikel 81, stk. 1.
Aftaler mellem virksomheder med en storre markeds-
andel end de 10% har ikke nedvendigvis nogen
markbar indvirkning pa handelen mellem medlems-
stater og medforer heller ikke nedvendigvis nogen
markbar konkurrencebegransning (2). Sddanne aftaler
skal vurderes i deres retlige og ekonomiske sammen-
haeng. Kriterierne for vurdering af konkrete aftaler er
anfort i nr. 100-229.

Med hensyn til alvorlige begransninger, der defineres
i bagatelmeddelelsen, kan artikel 81, stk. 1, finde an-
vendelse, selv om teersklen pd 10 % ikke er overskredet,
forudsat at handelen mellem medlemsstater og kon-
kurrenceforholdene pavirkes meerkbart. Der henvises i
denne forbindelse til retspraksis fra EF-Domstolen og
Retten i Forste Instans pd omradet(}). Der henvises
endvidere til den sarlige situation, der foreligger, nar
der er tale om at lancere et nyt produkt eller komme
ind pd et nyt marked, og som behandles i disse
retningslinjer i nr. 119, punke 10.

(1) Jf. meddelelse om aftaler af ringe betydning af 9.12.1997, EFT
C372af9.12.1997,s.13.

() JL.

sag T-7/93, Langnese-Iglo GmbH mod Kommissionen,

Sml. 1995, s. 1I-1533, premis 98.

() Jf. sag 5/69, Volk mod Vervaeke, Sml. 1969, s.69; sag 1/71,
Cadillon mod Hoss, Sml. 1971, s. 351 og sag C-306/96, Javico
mod Yves Saint Laurent, Sml. 1998, 5. 1-1983, praxmis 16 og 17.

(1)

(12)

Medmindre der er tale om kumulative virkninger og
alvorlige begraensninger er det endvidere Kommissio-
nens opfattelse, at aftaler mellem sma og mellemstore
virksomheder som defineret i bilaget til Kommissio-
nens henstilling 96/280/EF (*) sjeldent markbart vil
kunne pévirke handelen mellem medlemsstater eller
markbart begraense konkurrencen som omhandlet i
artikel 81, stk. 1, og derfor normalt ikke falder ind
under artikel 81, stk. 1. I tilfaelde hvor sddanne aftaler
alligevel opfylder betingelserne for anvendelse af arti-
kel 81, stk. 1, vil Kommissionen normalt ikke indlede
en procedure, idet der ikke foreligger en tilstreekkelig
feellesskabsinteresse, medmindre disse virksomheder
tilsammen eller hver iser indtager en dominerende
stilling pd en veasentlig del af faellesmarkedet.

Agentaftaler

Nr. 12-20 erstatter meddelelsen om aftaler med han-
delsreprasentanter om enereprasentation fra 1962 (°).
De skal laeses i sammenhang med Radets di-
rektiv 86/653 (9).

Agentaftaler omfatter den situation, hvor en juridisk
eller fysisk person (agenten) bemyndiges til pd en
anden persons vegne (agenturgiver), enten i agentens
eget navn eller i agenturgivers navn at forhandle
og/eller indga kontrakter om:

— agenturgivers keb af varer eller tjenester, eller

— salg af varer eller tjenester, der leveres af agentur-
giver.

Séfremt der er tale om egentlige agentaftaler, falder de
forpligtelser, der palagges agenten med hensyn til
kontrakter, som forhandles og/eller indgés pa agentur-
givers vegne, ikke ind under artikel 81, stk. 1. Den
afgarende faktor for, om artikel 81, stk. 1, finder
anvendelse, er den okonomiske eller kommercielle
risiko, der péhviler agenten i forbindelse med den
virksomhed, hvortil han er blevet udpeget som agent
af agenturgiver. I denne forbindelse er det ikke relevant
for vurderingen, om agenten handler for én eller flere
agenturgivere. Uegentlige agentaftaler vil kunne falde
ind under artikel 81, stk. 1, og i sa fald finder gruppe-
fritagelsesforordningen samt de ovrige afsnit i disse
retningslinjer anvendelse.

(4) EFT L 107 af 30.4.1996, s. 4.

(°) EFT L 139 af 24.12.1962, 5. 2921/62.
() EFT L 382 af 31.12.1986,s. 17.
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(14)  Der er to typer skonomiske eller kommercielle risici, — ikke bidrager til dekning af omkostningerne ved

(15)

som er afgerende for, hvorvidt en konkret agentaftale
falder ind under artikel 81, stk. 1. For det forste risici,
der er direkte forbundet med de kontrakter, som
agenten indgdr ogfeller forhandler pd agenturgivers
vegne, som f.eks. finansiering af lagre. For det andet
risici i forbindelse med markedsspecifikke investerin-
ger. Der er her tale om investeringer, der specifikt er
nedvendige for den type virksomhed, som agenten af
agenturgiver er blevet udpeget til at udeve, dvs.
nedvendige for at agenten kan indga og/eller forhandle
den pégeldende type kontrakter. Sddanne investerin-
ger er normalt irreversible (»sunk costs«), sdfremt de
ikke kan anvendes til andre aktiviteter eller alene kan
seelges med betydeligt tab i det tilfeelde, hvor den
pagaldende virksomhed opgives.

Agentaftalen falder ikke ind under artikel 81, stk. 1,
hvis agenten ikke eller kun i ubetydeligt omfang baerer
risici i relation til de kontrakter, der indgds og/eller
forhandles pa agenturgivers vegne og i relation til
markedsspecifikke investeringer vedrorende det pageel-
dende aktivitetsomrade. I sddanne tilfaelde indgér salgs-
eller kebsfunktionen i agenturgivers virksomhed, selv
om agenten er en sarskilt virksomhed. Agenturgiver
barer saledes de dermed forbundne ekonomiske og
kommercielle risici, og agenten udever ikke nogen
selvsteendig skonomisk virksomhed i relation til de
aktiviteter, som agenturgiver har udpeget agenten til
at udfere. [ modsat fald, dvs. hvor agenten bearer disse
risici, behandles han som selvstendig forhandler, der
frit skal kunne fastlaegge sin marketingstrategi for at
kunne fa daekket sine kontrakt- eller markedsspecifikke
investeringer og kan falde ind under artikel 81, stk. 1.
Risici, som er knyttet til selve den virksomhed, som
bestdr i at levere agentydelser i almindelighed, sdsom
risikoen for, at agentens indkomst kommer til at
atheenge af, hvor godt han udferer sit arbejde som
agent, eller som er forbundet med generelle investerin-
ger i f.eks. lokaler eller personale, er ikke afgerende
for denne vurdering.

Risikospargsmélet md vurderes fra sag til sag og ud
fra de ekonomiske realiteter frem for den juridiske
form. Ikke desto mindre er det Kommissionens opfat-
telse, at artikel 81, stk. 1, normalt ikke finder anvendel-
se pa forpligtelser, som péleegges agenten med hensyn
til kontrakter, der forhandles og/eller indgés pé agen-
turgivers vegne, ndr agenten ikke har ejendomsretten
til de kebte eller solgte kontraktvarer, eller ikke selv
yder kontrakttjenesterne, og ndr agenten:

(17)

levering/keb af kontraktvarerne eller -tjenesterne,
herunder omkostninger ved transport af varerne.
Dette udelukker ikke agenten fra at udfere trans-
porten, hvis omkostningerne derved dakkes af
agenturgiver

— ikke, hverken direkte eller indirekte, er forpligtet
til at investere i salgsfremmende foranstaltninger,
som f.eks. at bidrage til agenturgivers reklame-
budgetter

— ikke for egen regning og risiko lagerforer kon-
traktvarerne, inklusive omkostningerne ved fi-
nansiering af og tab pd lagre, og omkostningsfrit
kan returnere usolgte varer til agenturgiver, med-
mindre agenten er ansvarlig for fejl (f.eks. ved ikke
at overholde rimelige sikkerhedsforanstaltninger
for at undga tab af lagre)

— ikke etablerer ogfeller driver et eftersalgsservice-,
reparations- eller garantisystem uden at blive
holdt fuldt skadeslos af agenturgiver

— ikke foretager markedsspecifikke investeringer i
udstyr, lokaler eller uddannelse af personale, som
f.eks. en benzinopbevaringstank i forbindelse
med detailsalg af benzin eller bestemt software til
salg af forsikringspolicer, ndr der er tale om
forsikringsagenter

— ikke pétager sig ansvaret over for tredjemand
for skade, der forvoldes af det solgte produkt
(produktansvar), medmindre denne som agent er
ansvarlig for fejl i den forbindelse

— ikke patager sig ansvaret for kundernes manglen-
de opfyldelse af kontrakten, med undtagelse
af fortabelse af agentens provision, medmindre
agenten er ansvarlig for fejl (f.eks. ved ikke at
overholde rimelige sikkerheds- eller tyverisik-
ringsforanstaltninger eller ved ikke at treeffe rime-
lige foranstaltninger til indberetning af tyveri til
agenturgiver eller politiet eller at videregive til
agenturgiver alle tilgeengelige oplysninger om
kundens finansielle pélidelighed).

Denne liste er ikke udtemmende; men ndr agenten
patager sig én eller flere af ovennavnte risici eller
omkostninger, kan artikel 81, stk. 1, finde anvendelse
pd samme made som pd andre vertikale aftaler.
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(18)  Huvis en agentaftale ikke falder ind under artikel 81, I1I. GRUPPEFRITAGELSESFORORDNINGENS ~ ANVEN-

(19)

stk. 1, vil alle forpligtelser, der péhviler agenten i
forbindelse med de kontrakter, der indgds og/eller
forhandles pé agenturgivers vegne, heller ikke falde
ind under artikel 81, stk. 1. Folgende forpligtelser
pahvilende agenten vil normalt blive anset for at indgé
som en integreret del af agentaftalen, da de hver iseer
vedrerer agenturgivers muligheder for at bestemme
omfanget af agentens virksomhed i forbindelse med
kontraktvarerne eller -tjenesterne, hvilket er afgorende,
hvis agenturgiver skal baere risiciene og dermed veere i
stand til at fastleegge forretningsstrategien:

— begransninger med hensyn til det omrdde, hvor
agenten kan salge disse varer eller tjenester

— begransninger med hensyn til, hvilke kunder
agenten ma salge disse varer eller tjenester til

— den pris og de betingelser, agenten skal anvende
ved salg eller keb af disse varer eller tjenester.

Ud over bestemmelser om vilkdrene for agentens
salg eller kob af kontraktvarer eller tjenester pé
agenturgivers vegne indeholder agentaftaler ofte be-
stemmelser om forholdet mellem agenten og agentur-
giver. De kan iser indeholde en bestemmelse om, at
agenturgiver ikke md udpege andre agenter i relation
til en bestemt transaktionstype eller kundegruppe
eller et bestemt omrdde (eneagentur), ogleller en
bestemmelse om, at agenten ikke md optreede som
agent eller forhandler for virksomheder, der konkurre-
rer med agenturgiver (konkurrenceklausuler). Bestem-
melser om eneagentur vedrerer kun intrabrandkon-
kurrence og vil normalt ikke have konkurrencebe-
greensende virkninger. Konkurrenceklausuler, herun-
der forbud mod konkurrence efter aftalens opher,
vedrarer konkurrence mellem forskellige meerker og
kan vaere i strid med artikel 81, stk. 1, hvis de medforer
afskaeermning af det relevante marked for salg eller kb
af kontraktvarerne eller tjenesterne (jf. nr. 138-160).

En agentaftale kan ogsd falde ind under artikel 81,
stk. 1, selv om agenturgiver barer alle de relevante
okonomiske og kommercielle risici, ndr den letter
ulovlig samordning. Dette kan for eksempel veere
tilfeldet, ndr en raekke agenturgivere benytter de
samme agenter og kollektivt udelukker andre fra at
benytte disse agenter, eller ndr de benytter agenterne
til at foretage samordning af marketingstrategierne
eller udveksler folsomme markedsoplysninger mellem
agenturgiverne.

DELSE

Legalitetsformodning

Med gruppefritagelsesforordningen skabes en legali-
tetsformodning vedrerende vertikale aftaler athangig
af leverandorens eller koberens markedsandel. I hen-
hold til forordningens artikel 3 er det normalt leveran-
derens markedsandel pa det marked, hvor han selger
aftalevarerne eller -tjenesterne, der er afgerende for,
om forordningen finder anvendelse. Denne marked-
sandel ma ikke overstige 30 %, hvis forordningen skal
finde anvendelse. Det er kun i relation til aftaler,
der indeholder en eksklusiv leveringsforpligtelse som
defineret i forordningens artikel 1, litra c), at det er
keoberens markedsandel pd det marked, hvor han
keber aftalevarerne eller -tjenesterne, der ikke mad
overstige 30 %, hvis forordningen skal finde anvendel-
se. Med hensyn til markedsandele henvises til afsnit V
nr. 88-99.

Ud fra en gkonomisk synsvinkel kan en vertikal aftale
pavirke ikke blot markedet mellem leveranderen og
keberen, men ogsd keberens markeder i de efterfolgen-
de omsatningsled. Den forenklede fremgangsmade i
gruppe-fritagelsesforordningen, hvor der kun tages
hensyn til leveranderens eller kaberens markedsandel
(athaengig af den konkrete sag) pd markedet mellem
disse to parter, er begrundet i, at virkningerne pd
markederne i de efterfolgende omsaetningsled generelt
er begrensede, hvis markedsandelen er pd under
30 %. Det letter ogsd anvendelsen af forordningen og
forbedrer retssikkerheden, at det kun er markedet
mellem leveranderen og keberen, der skal undersages.
Muligheden for at inddrage gruppefritagelsen (jf.
nr. 71-87) opretholdes dog for dermed at kunne
athjelpe eventuelle problemer pd andre tilstadende
markeder.

Gruppefritagelsesforordningens anvendelsesom-
rade

Definition af vertikale aftaler

Vertikale aftaler defineres i gruppefritagelsesforordnin-
gens artikel 2, stk. 1, som aftaler eller samordnet
praksis mellem to eller flere virksomheder, der hvad
aftalen angdr, virker inden for forskellige produktions-
eller distributionsled, ndr disse aftaler eller denne
praksis vedrerende de betingelser, hvorpa parterne
kan kabe, sxlge eller videresalge visse varer eller
tjenester.
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(24)  Denne definition omfatter tre hovedelementer: mand. Egentlige leje- og leasingaftaler er dog ikke

(25)

— aftalen eller den samordnede praksis bestar mel-
lem to eller flere virksomheder. Vertikale aftaler
med endelige forbrugere, der ikke driver erhvervs-
virksomhed, er ikke omfattet af definitionen.
Generelt falder aftaler med endelige forbrugere
ikke ind under artikel 81, stk. 1, da denne artikel
kun finder anvendelse pa aftaler mellem virksom-
heder, vedtagelser inden for sammenslutninger
af virksomheder og samordnet praksis. Dette
pavirker ikke den eventuelle anvendelse af EF-
traktatens artikel 82.

— aftalen eller den samordnede praksis bestdr mel-
lem virksomheder, der i relation til aftalen opere-
rer i forskellige produktions- eller distributions-
led. Der kan for eksempel veere tale om, at en
virksomhed fremstiller et rdmateriale, som den
anden bruger som input, eller at den ene virksom-
hed er producent, den anden grossist og den
tredje detailforhandler. Dette udelukker ikke, at
en virksomhed kan vere aktiv i mere end ét
produktions- eller distributionsled

— aftalen eller den samordnede praksis vedrorer de
betingelser, hvorpa aftaleparterne, dvs. leverande-
ren og keberen, »kan kabe, szlge eller videreszlge
visse varer eller tjenester«. Dette afspejler, at
gruppefritagelses-forordningen tager sigte pa at
omfatte kobs- og distributionsaftaler. Der er her
tale om aftaler, som vedrerer betingelserne for
keb, salg eller videresalg af varer eller tjenester,
der leveres af leverandaren, og/eller betingelserne
for keberens salg af de varer eller tjenester,
hvori ovennavnte varer eller tjenester indgar.
forbindelse med anvendelsen af gruppefritagelses-
forordningen anses bade de varer eller tjenester,
der leveres af leveranderen, og de varer eller
tjenester, hvori de indgér, som aftalevarer eller
-tjenester. Gruppefritagelsesforordningen finder
anvendelse pa vertikale aftaler om alle varer og
tjenester, bade ferdigprodukter og mellempro-
dukter. Den eneste undtagelse er automobilsekto-
ren, sd lenge den er omfattet af en serlig
gruppefritagelsesforordning (jf. Kommissionens
forordning (EF) nr. 1475/95 (1). Keberen kan vi-
dereszlge de leverede varer eller tjenester eller
bruge dem som input i sin egen produktion.

Forordningen finder ogsd anvendelse pa varer, der
salges og kebes med henblik pa udlejning til tredje-

() EFT L 145 af 29.6.1995, s. 25.

ii)

(26)

omfattet, da der ikke er tale om, at leveranderen salger
varer eller tjenester til kaberen. Mere generelt omfatter
gruppefritagelsen ikke begransninger eller forpligtel-
ser, der ikke er knyttet til vilkdrene for keb, salg og
videresalg, og som parterne kan have indfgjet i en
ellers vertikal aftale, sdsom et forbud, der forhindrer
parterne i at gennemfere uathangig forsknings- og
udviklingsarbejde. Desuden udelukker artikel 2,
stk. 2-5, direkte eller indirekte, visse vertikale aftaler
fra gruppefritagelsen.

Vertikale aftaler mellem konkurrenter

Forordningens artikel 2, stk. 4, udelukker udtrykkeligt
»vertikale aftaler mellem konkurrerende virksomhe-
der« fra dens anvendelsesomrade. Vertikale aftaler
mellem konkurrenter vil blive behandlet i de kommen-
de retningslinjer for anvendelsen af artikel 81 pé
horisontalt samarbejde for s vidt angdr mulige virk-
ninger i form af ulovlig samordning, men aftalernes
vertikale aspekter skal vurderes efter narvaerende
retningslinjer (2). I forordningens artikel 1, litra a), defi-
neres konkurrerende virksomheder som »faktiske eller
potentielle leveranderer pd det samme produktmar-
ked«, uanset om de er konkurrenter pa det samme
geografiske marked eller ¢j. Konkurrerende virksom-
heder er virksomheder, der er faktiske eller potentielle
leverandgrer af aftalevarerne eller -tjenesterne eller
varer og tjenester, der er substituerbare hermed. En
potentiel leverander er en virksomhed, der ikke for
indeveerende producerer et konkurrerende produkt,
men som i mangel af aftalen ville gore det som
reaktion pd en mindre, varig stigning i de relative
priser. Dette betyder, at virksomheden ville vere i
stand til og med sandsynlighed ville foretage de
nedvendige supplerende investeringer og udbyde pro-
duktet pd markedet inden et dr. Denne vurdering
skal baseres pé realistiske forhold; en ren teoretisk
mulighed for trade ind pa markedet er ikke tilstrak-
kelig (3).

Der er tre undtagelser fra den generelle bestemmelse
om, at vertikale aftaler mellem konkurrenter ikke er
omfattet af gruppefritagelsen. Alle tre undtagelser er
anfort i artikel 2, stk. 4, og vedrorer aftaler, der ikke er

(3) Udkast offentliggjort i EFT C 118 af 27.4.2000, s. 14.

() Jf. Kommissionens meddelelse om afgransning af det relevante
marked i forbindelse med Fellesskabets konkurrenceret, EFT
C 372 af 9.12.1997, punkt 20-24; Kommissionens 13. beretning
om konkurrencepolitikken, nr. 55, og Kommissions beslutning
90/419/EQF i sag IV[32.009 Elopak/Metal Box-Odin, EFT L 209
af 8.8.1990, s. 15.
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gensidige. Herved forstds for eksempel, at en produ-
cent bliver forhandler af en anden producents produk-
ter, uden at sidstnavnte bliver forhandler af forstnaevn-
te producents produkter. Ikke-gensidige aftaler mellem
konkurrenter er omfattet af gruppefritagelsen, hvis
(1) keberen har en omsatning der ikke overstiger
100 mio. EUR, eller (2) leveranderen er producent og
forhandler af varer, mens keberen kun forhandler,
men ikke ogsd fremstiller konkurrerende varer, eller
(3) leveranderen udbyder tjenester i flere omseetnings-
led, mens keberen ikke leverer konkurrerende tjenester
i det omsatningsled, hvor han keber aftaletjenesterne.
Den anden undtagelse omfatter situationer, hvor der
er tale om parallel distribution, dvs. at producenten af
bestemte produkter ogsd optrader som forhandler
heraf og dermed som konkurrent til selvsteendige
forhandlere af de pagaldende produkter. En forhand-
ler, der giver en producent specifikationer angdende
produktion af bestemte produkter under forhandlerens
marke, betragtes ikke som producent af sddanne
markevarer. Den tredje undtagelse omfatter tilsvaren-
de tilfeelde af parallel distribution, men i dette tilfeelde
vedrerende tjenester, hvor leveranderen ogsé leverer
tjenester i samme omsaetningsled som keberen.

Sammenslutninger af detailhandlere

Ifolge forordningens artikel 2, stk. 2, omfatter gruppe-
fritagelsen vertikale aftaler, der indgds af en sammen-
slutning af virksomheder, som opfylder visse betingel-
ser, saledes at vertikale aftaler, der indgés af alle andre
sammen-slutninger, udelukkes fra gruppefritagelsesfo-
rordningens anvendelsesomrade. Vertikale aftaler mel-
lem en sammenslutning og dens medlemmer eller
mellem en sammenslutning og dens leveranderer
falder kun ind under gruppe-fritagelsesforordningen,
hvis samtlige medlemmer af sammenslutningen er
detailhandlere af varer (ikke tjenester), og hvis hvert
enkelt medlem har en omsetning, der ikke overstiger
50 mio. EUR. Detailhandlere er forhandlere, der vide-
reselger varer til de endelige forbrugere. Safremt kun
et begraenset antal medlemmer af sammenslutningen
har en omsatning, der ikke veasentligt overstiger
teersklen pd 50 mio. EUR, vil dette normalt ikke @ndre
vurderingen efter artikel 81.

En virksomhedssammenslutning kan indebare savel
horisontale som vertikale aftaler. De horisontale aftaler
skal vurderes efter principperne i de kommende
retningslinjer om anvendelsen af artikel 81 pa horison-
talt samarbejde. Hvis denne vurdering ferer til den
konklusion, at et samarbejde mellem virksomheder
om keb eller salg kan accepteres, skal der foretages
en yderligere vurdering af de vertikale aftaler, som
sammenslutningen har indgdet med sine leveranderer
eller sine medlemmer. Sidstnavnte vurdering skal
foretages pa grundlag af gruppefritagelsesforordnin-
gen og narverende retningslinjer. For eksempel, hori-
sontale aftaler indgdet mellem medlemmerne af sam-
menslutningen eller beslutninger truffet af sammen-

iv)

(30)

slutningen sisom en beslutning om at forpligte med-
lemmerne til at foretage deres indkeb hos
sammenslutningen eller en beslutning om at tildele
medlemmerne eneforhandlingsomrider skal i forste
omgang vurderes som en horisontal aftale. Kun hvis
denne vurdering er positiv, bliver det relevant at
vurdere de vertikale aftaler mellem sammenslutningen
og de enkelte medlemmer eller mellem sammenslut-
ningen og leverandererne.

Vertikale aftaler med bestemmelser om intellektuelle ejen-
domsrettigheder (IE)

Efter forordningens artikel 2, stk. 3, omfatter gruppe-
fritagelsen vertikale aftaler, der indeholder visse be-
stemmelser om overdragelse af IE til keberen eller
dennes udnyttelse deraf, hvorved alle andre vertikale
aftaler med bestemmelser om IE udelukkes fra gruppe-
fritagelsesforordningen. Forordningen finder anven-
delse pé vertikale aftaler med bestemmelser om IE,
safremt folgende fem betingelser er opfyldt:

— bestemmelserne om IE skal indgd som en del af
en vertikal aftale, dvs. en aftale, der vedrorer de
betingelser, hvorpd parterne kan kaebe, salge eller
videreselge visse varer eller tjenester

— IE skal overdrages til eller udnyttes af keberen

—  bestemmelserne om IE ma ikke veare aftalens
hovedformal

—  bestemmelserne om IE skal vere direkte knyttet
til keberens eller hans kunders anvendelse, salg
eller videresalg af varer eller tjenester. I tilfaelde af
franchising, hvor udnyttelsen af IE tager sigte pd
marketing, forhandles varerne eller tjenesterne af
hovedfranchisetageren eller franchisetagerne.

—  bestemmelserne om IE ma ikke i relation til
aftalevarerne eller -tjenesterne indeholde konkur-
rencebegransninger, der har samme formdl eller
folge som vertikale begransninger, der ikke er
fritaget efter gruppefritagelses-forordningen.

Disse betingelser sikrer, at gruppefritagelsen finder
anvendelse péd vertikale aftaler, hvor anvendelsen,
salget eller videresalget af varer eller tjenester kan
gennemfores mere effektivt, fordi IE overdrages til
eller udnyttes af keberen. Med andre ord kan begrans-
ninger vedrgrende overdragelsen eller udnyttelsen af
[E vere omfattet af gruppefritagelsen, ndr aftalens
hovedformal er keb eller distribution af varer eller
tjenester.
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(32)  Den farste betingelse gar det klart, at IE skal indgd i en Dette er for eksempel tilfaeldet ved en franchiseaftale,

aftale om keb eller distribution af varer eller en aftale
om keb eller levering af tjenester og ikke i en aftale
om overdragelse af eller tildeling af licens pa IE med
henblik pa fremstilling af varer eller en ren licensaftale.
Gruppefritagelsen omfatter for eksempel ikke:

— aftaler, hvorved den ene part giver den anden en
opskrift pd en bestemt drikkevare samt licens pa
produktion heraf

— aftaler, hvorved den ene part giver den anden en
form eller originalkopi samt licens pd at fremstille
og distribuere kopier

— rene licenser pd et varemarke eller logo med
henblik pé afsatning

— sponsoraftaler om retten til at annoncere sig selv
som officiel sponsor for en begivenhed

— licenser pd ophavsrettigheder, sdsom radio- og
tv-kontrakter om retten til at optage og/eller
transmittere en begivenhed.

Den anden betingelse gor det klart, at gruppefritagel-
sesforordningen ikke finder anvendelse, nir det er
keberen, der giver leveranderen IE, uanset om disse
vedrerer produktion eller distribution. En aftale om
overdragelse af IE til leveranderen, eventuelt med
begrensninger i leveranderens salg, er ikke omfattet
af gruppefritagelsen. Dette betyder iser, at underleve-
rancer, der indebarer overforsel af knowhow til en
underleverander (1), ikke falder ind under gruppefrita-
gelsesforordningen. Vertikale aftaler, hvorved keberen
kun giver leveranderen specifikationer, der beskriver
de varer eller tjenester, der skal leveres, er dog omfattet
af gruppefritagelsen.

Tredje betingelse gor det klart, at aftalens hovedformal
ikke ma vere overdragelse af eller licens pé IE, hvis
gruppefritagelsesforordningen skal finde anvendelse.
Hovedformadlet skal vaere keb eller distribution af varer
eller tjenester, og bestemmelserne om IE skal bidrage
til gennemforelsen af den vertikale aftale.

Den fjerde betingelse kraever, at bestemmelserne om
IE letter koberens eller dennes kunders anvendelse,
salg eller videresalg af varer eller tjenester. Varerne
eller tjenesterne til brug eller videresalg leveres normalt
af licensgiver, men kan tillige indkebes af licenstager
fra tredjemand. Bestemmelserne om IE vedrgrer nor-
malt markedsforingen af varer og tjenesteydelser.

(1) Jf. meddelelse om underleveranceaftaler, EFT C 1 af 3.1.1979, s. 2.

(37)

hvor franchisegiveren til franchisetageren szlger fran-
chisevarerne til videresalg og desuden giver franchise-
tageren licens pad udnyttelse af sit varemarke og sin
knowhow ved markedsforingen af varerne. Omfattet
er tillige tilfeelde, hvor leverandaren af en koncentreret
ekstrakt giver keberen licens pa at fortynde og aftappe
ekstrakten inden produktet salges som drikkevare.

Den femte betingelse indebzarer navnlig, at bestemmel-
serne om IE ikke ber have samme formdl eller
virkning som nogen af de alvorlige konkurrence-
begrensninger, der er opregnet i gruppefritagelsens
artikel 4, eller nogen af de begransninger, der er
udelukket fra gruppefritagelsens anvendelsesomrade i
medfor af artikel 5 (jf. nr. 46-61).

[E, der kan betragtes som tjenende til gennemforelsen
af vertikal aftaler som omhandlet i forordningens
artikel 2, stk. 3, vedrgrer normalt folgende tre hoved-
omrader: varemerker, ophavsrettigheder og know-
how.

Varemarker

(38)

En varemearkelicens til en forhandler kan vaere knyttet
til distributionen af licensgiverens produkter i et
bestemt omrdde. Hvis der er tale om en eksklusiv
licens, har aftalen karakter af en eneforhandlingsaftale.

Ophavsrettigheder

(39)

Forhandlere af varer, der er omfattet af ophavsrettighe-
der (boger, software osv.), kan af rettighedshaveren
forpligtes til kun at videresalge varen pd betingelse af,
at koberen, der kan vare en anden forhandler eller en
endelig forbruger, ikke kraenker ophavsretten. Sddanne
forpligtelser for videreforhandleren er omfattet af
gruppefritagelsen i det omfang de i det hele taget falder
ind under artikel 81, stk. 1.

Aftaler, hvorved fysiske kopier af softwareprodukter
leveres til videresalg, og hvor forhandleren ikke opnar
licens pd nogen rettighed over software-produkterne,
men kun har ret til at videresalge kopien, betragtes i
relation til gruppefritagelsen som aftaler om levering
af varer til videresalg. Ved denne distributionsform
meddeles der kun licens pé softwareprodukterne mel-
lem rettighedshaveren og brugeren af softwareproduk-
terne. Der kan veare tale om en sakaldt »shrink wrape«-
licens, dvs. at pakken med den fysiske kopi indeholder
en rxkke betingelser, som den endelige forbruger
anses for at have accepteret, nir han har dbnet pakken.
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(41)  Kobere af hardware, der indeholder ophavsretligt b) en pligt for franchisetageren til ikke at erhverve

beskyttet software, kan af rettighedshaveren blive
palagt et forbud mod at kreenke ophavsretten, f.eks.
forbud mod at lave kopier og videresalge den pagel-
dende software eller mod at lave kopier og bruge
dem i forbindelse med anden hardware. Sidanne
brugsrestriktioner er omfattet af gruppefritagelsen, i
det omfang de overhovedet falder ind under artikel 81,
stk. 1.

Knowhow

(43)

Franchiseaftaler, med undtagelse af produktionsfran-
chiseaftaler, er det mest oplagte eksempel pd, at en
keber fir overfort knowhow til markeds-feringsfor-
mal. Franchiseaftaler omfatter licenser pa intellektuelle
ejendoms-rettigheder vedrerende varemarker eller lo-
goer og knowhow med henblik pd anvendelse og
distribution af varer eller levering af tjenester. Foruden
licenser pa IE yder franchisegiveren normalt franchise-
tageren kommerciel eller teknisk bistand i hele aftalens
lobetid, eksempelvis leveringsservice, uddannelse, rad-
givning om fast ejendom, finansiel planlaegning mv.
Licenserne og den pagaldende bistand er integrerede
bestanddele af den forretningsmetode, der er omfattet
af franchiseaftalen.

Licenser i franchiseaftaler er omfattet af gruppefritagel-
sen, hvis alle fem betingelser i punkt 30 er opfyldt.
Dette er normalt tilfeeldet, eftersom franchisegiveren i
henhold til de fleste franchiseaftaler, herunder hoved-
franchiseaftaler, normalt leverer varer ogfeller tjenes-
ter, navnlig tjenester i form af kommerciel eller teknisk
bistand, til franchisetageren. IE gor det lettere for
franchisetageren at videreselge de produkter, der
leveres af franchisegiveren eller en af denne udpeget
leverandor, eller at udnytte disse produkter og salge
de produkter og tjenester, der folger heraf. Hvis
franchiseaftalen kun eller i hovedsagen vedrerer licen-
ser pa IE, er en sddan aftale ikke omfattet af gruppefri-
tagelsen, men den vil blive behandlet pd samme méde
som de franchiseaftaler, som omfattes af gruppefrita-
gelsen.

Folgende forpligtelser, der er knyttet til IE, anses
normalt for ngdvendige for at beskytte franchisegive-
rens intellektuelle ejendomsrettigheder og er omfattet
af gruppefritagelsen, hvis de falder ind under arti-
kel 81, stk. 1:

a) en pligt for franchisetageren til hverken direkte
eller indirekte at udeve nogen virksomhed af
tilsvarende art

(45)

gkonomiske interesser i en konkurrerende virk-
somhed, sdledes at han far indflydelse pd denne
virksomheds gkonomiske adferd

¢) en pligt for franchisetageren til ikke at videregive
den af franchisegiveren meddelte knowhow til
tredjemand, sd lenge denne knowhow ikke er
almindelig kendt

d) en pligt for franchisetageren til at videregive
alle erfaringer, som han matte opnd under sin
udnyttelse af franchisen, til franchisegiveren og
give denne og andre franchisetagere ikke-eksklu-
siv licens pa den knowhow, som disse erfaringer
indebzrer

e) en pligt for franchisetageren til at underrette
franchisegiveren om krankelser af de intellektuel-
le ejendomsrettigheder, han har fiet licens p&, og
retsforfolge eller bistd franchisegiveren med at
retsforfolge kraenkelser af disse rettigheder

f)  en pligt for franchisetageren til ikke at udnytte
den knowhow, han har faet licens pa af franchise-
giveren, til andre formdl end udnyttelsen af
franchisen

g) en pligt for franchisetageren til ikke uden franchi-
segiverens samtykke at overdrage til andre de
rettigheder og forpligtelser, der folger af franchi-
seaftalen.

Forholdet til andre gruppefritagelsesforordninger

[ gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 5, er
det fastsat, at forordningen ikke galder »for vertikale
aftaler, hvis genstand er omfattet af anvendelsesomra-
det for andre gruppefritagelsesforordninger.« Dette
betyder, at gruppefritagelsen ikke galder for vertikale
aftaler, der er omfattet af Kommissionens forordning
(EF) nr. 240/96 af 31. januar 1996 om teknologiover-
forsel (1), Kommissionens forordning (EF) nr. 1475/
95 (2) af 28. juni 1995, om distribution af motorkere-
tojer eller Kommissionens forordning (EF) nr. 417/
85(%) og 418/85 (%), begge af 19. december 1984, om
fritagelse for vertikale aftaler, der indgds sammen med
horisontale aftaler, senest e&ndret ved forordning (EF)
nr. 2246/97 (°), eller sidanne fremtidige forordninger.

1) EFT L 31 af 9.2.1996, s. 2.
2) EFT L 145 af 29.6.1995, s. 25.

4

(")

()

(%) EFTL 53 af 22.2.1985s. 1.
(4) EFTL 53 af 22.2.1985s. 5.
C)

%) EFT L 306 af 11.11.1997,s. 12.
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3. Alvorlige begraensninger efter gruppefritagelses- (48)  Hvad angdr agentaftaler, fastsatter agenturgiver nor-
forordningen malt salgsprisen, eftersom agenten ikke bliver ejer af
varerne. Hvis en agentaftale imidlertid falder ind under
artikel 81, stk. 1 (if. nr. 12-20), vil et krav om, at
agenten ikke eller kun i begraenset omfang ma dele
sin, faste eller variable, provision med kunden, udgere
en alvorlig begransning i henhold til forordningens
(46)  Gruppefritagelsesforordningen indeholder i artikel 4 artikel 4, litra a). Agenten skal frit kunne senke den
en liste over alvorlige begransninger, der indebarer, pris, som kunden faktisk skal betale, uden dermed at
at hele den vertikale aftale falder uden for gruppefrita- reducere agenturgivers indkomst (1).
gelsesforordningens anvendelsesomrade. Den liste af
alvorlige begrans-ninger finder anvendelse pé vertika-
le aftaler vedrerende handel indenfor Feellesskabet. For
sd vidt angdr vertikale aftaler vedrerende eksport
udenfor eller import/reimport fra udenfor Feellesska- (49)  Den alvorlige begreensning indeholdt i forordningens
bet, se Doms'tolsafg(arelsen a_f 28.april 1998 1 sag artikel 4, litra b), vedrerer aftaler eller samordnet prak-
C-306/96, Javico mood Yves Saint Laurent (1998) Sml. sis, der direkte eller indirekte har til formél at begraense
[-1983. Det er ogsd usandsynligt, at vertikale aftaler, keberens salg, for si vidt som disse begraensninger
der indehqldgr fiisse al\.forlige begransninger, vil kunne vedrorer det omréde, hvor keberen m4 salge aftaleva-
meddeles individuel fritagelse. rerne eller tjenesterne, eller den kundegruppe, til hvem
han md salge dem. Denne alvorlige begransning
vedrerer markedsafskaering pd grundlag af omrade
eller kundegruppe. Dette kan veare en folge af direkte
forpligtelser, sdsom et forbud mod at s&lge til bestemte
(47)  Den alvorlige begraeensning indeholdt i forordningens kunder eller til kunder i bestemte omrader eller pligt

artikel 4, litra a), vedrerer bindende videresalgspriser,
dvs. aftaler eller samordnet praksis, der direkte eller
indirekte har til formal at fastsatte en fast eller mindste
videresalgspris eller et fast eller mindste prisniveau,
som kaberen skal overholde. I tilfelde af aftalebestem-
melser eller samordnet praksis, der direkte fastseetter
videre-salgsprisen, er begransningen helt abenbar.
Prisbinding kan dog ogsd forega indirekte. Som ek-
sempel herpd kan navnes en aftale om fastsettelse af
forhandleravancen, om fastsattelse af den maksimale
rabat, som en forhandler md yde i forhold til et
foreskrevet prisniveau, om ordninger, som gor leve-
randerrabatter eller refusion af udgifter til salgsfrem-
mende foranstaltninger betinget af overholdelse af
et bestemt prisniveau, om sammenknytning af den
foreskrevne videresalgspris med konkurrenternes vide-
resalgspriser, samt trusler, intimidering, advarsler,
sanktioner, forsinkelser eller standsning af leverancer
eller opsigelse af aftalen i relation til iagttagelsen af et
givet prisniveau. Direkte eller indirekte midler til
prisfastsattelse kan gares mere effektive, hvis de
kombineres med foranstaltninger, der gir ud pa at
afslore forhandlere, som anvender lavere priser, f.eks.
ved indferelse af prisovervigningssystemer eller krav
om, at detailhandlerne skal indberette andre medlem-
mer af distributions-nettet, der fraviger det fastsatte
prisniveau. En direkte eller indirekte pris-fastseettelse
kan ogsd geres mere effektiv, hvis den kombineres
med foranstaltninger, der kan reducere kaberens inci-
tament til at seenke videresalgsprisen, som f.eks. nir
leveranderen trykker en vejledende udsalgspris pa
produktet eller forpligter kunden til at anvende en
»mest begunstiget kunde«klausul. De samme indirekte
midler og de samme ledsagende foranstaltninger kan
bruges til at fd maksimumspriser eller vejledende priser
til at fungere som bindende priser. Leveranderens
udlevering af en liste med vejledende priser eller
maksimumspriser til keberen anses dog ikke i sig selv
for at fore til prisbinding.

til at henvise ordrer fra sddanne kunder til andre
forhandlere. Den kan ogsd felge af indirekte foranstalt-
ninger, der tager sigte pa at afholde forhandleren fra
at salge til sidanne kunder, som f.eks. afvisning eller
reduktion af bonus eller rabatter, leveringsnagtelse,
reduktion af leverancer eller begreensning af leverede
mangder til eftersporgslen i det tildelte omrade eller
den tildelte kundegruppe, trusler om kontraktopsigelse
eller pligt til at tilbagegive fortjenesten. Den kan
desuden vere en folge af, at leverandgren ikke yder en
EF-dakkende garantiservice, i henhold til hvilken alle
forhandlere er forpligtede til at yde garantiservice og
far udgifterne hertil refunderet af leveranderen, ogsa
for sa vidt angar produkter, der swlges pa deres
omrédde af andre forhandlere. Sandsynligheden for, at
en sddan praksis vil blive betragtet som en begrans-
ning af keberens videresalg, er endnu sterre, nar
den kombineres med, at leveranderen indforer et
overvagningssystem for at kontrollere varernes fakti-
ske bestemmelsessted, f.eks. brug af differentieret
mearkning eller serienumre. Hvis alle forhandlere pa-
leegges et forbud mod at salge til bestemte endelige
forbrugere, er der dog ikke tale om en alvorlig
begransning, hvis forbuddet er objektivt begrundet,
sdsom et generelt forbud mod salg af farlige stoffer til
bestemte kunder af sikkerheds- eller sundhedsmzssige
arsager. Det indebarer at leveranderen heller ikke
selger til disse kunder. Det betragtes heller ikke som
en alvorlig begraensning, at forhandleren palagges
pligt til at skilte med leveranderens varemarke.

(1) JE. f.eks. Kommissionens beslutning 91/562/EQF om en procedure

i henhold til EQF-traktatens artikel 85 (IV/32.737 — Eirpage),
EFT L 306 af 7.11.1991, s. 22, iseer nr. 6.
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(50)  Der er fire undtagelser fra den alvorlige begransning i forhandleres eneforhandlingsomrader eller til deres

(51)

forordningens artikel 4, litra b). Den forste undtagelse
giver en leverander mulighed for at begranse sine
direkte kunders aktive salg i et omrade eller til en
kundegruppe, der er omfattet af en anden kundes
eneforhandlingsret, eller som leveranderen har forbe-
holdt sig selv. Et omrade eller en kundegruppe er
tildelt pa eksklusiv basis, ndr leveranderen indvilliger i
at salge sit produkt kun til én forhandler til forhand-
ling i et bestemt omrade eller i forhold til en bestemt
kundegruppe og eneforhandleren er beskyttet mod
aktivt salg ind i omradet eller til kundegruppen af
leveranderen og alle leverandarens gvrige kunder i
Feellesskabet. Leveranderen kan kombinere tildelingen
af et eneforhandlingsomrdde og en bestemt kunde-
gruppe ved f.eks. at udpege en eneforhandler for en
bestemt kundegruppe i et bestemt omrade. Denne
beskyttelse af eneforhandlingsomrader eller eksklusivt
tildelte kundegrupper skal dog tillade passivt salg til
sddanne omrdder eller kundegrupper. I relation til
anvendelsen af forordningens artikel 4, litra b), define-
rer Kommissionen »aktivt« og »passivt« salg saledes:

— Ved »aktivt« salg forstds: aktiv henvendelse til
individuelle kunder, der er omfattet af en anden
forhandlers eneforhandlingsomrade eller eksklu-
sivt tildelte kundegruppe, f.eks. in form af post
eller besag, eller aktiv henvendelse til en bestemt
kundegruppe eller bestemte kunder i et enefor-
handlingsomrade, eksklusivt tildelt en anden for-
handler, gennem reklamer i medierne eller andre
salgsfremstad, der specifikt er rettet mod denne
kundegruppe eller kunder i det pagaldende omra-
de, eller oprettelse af et lager eller en distribu-
tionskanal i en anden forhandlers eneforhand-
lings-omréade.

—  Ved »passivte salg forstds: besvarelse af uopfordre-
de henvendelser fra individuelle kunder, herunder
levering af varer eller tjenester til disse kunder.
Generelle reklamer eller salgsfremsted i medierne
eller pd Internettet, der ndr kunder, der er omfattet
af andre forhandleres eksklusive omrader eller
kundegrupper, men som udger en rimelig made
til at nd ud til kunder udenfor andre forhandleres
eneforhandlingsomrdder eller eksklusivt tildelte
kundegrupper, f.eks. ved at nd ud til kunder i
ikke-eksklusive omréder eller i et eget omrade, er
passivt salg.

Enhver forhandler skal frit kunne benytte Internettet
til at reklamere for eller salge varer. En begrensning i
forhandlernes brug af Internettet kan kun falde ind
under gruppefritagelsen, hvis salgsfremstedene eller
salget over Internettet vil fore til aktivt salg i andre

eksklusivt tildelte kundegrupper. Generelt betragtes
brugen af Internettet ikke som en form for aktivt salg
i sidanne omrader eller til sddanne kundegrupper,
eftersom det er en rimelig made at nd ud til de enkelte
kunder pd. Den omstendighed, at det kan have
virkninger uden for forhandlerens eget omréde eller
egen kundegruppe skyldes teknologiske forhold, dvs.
den nemme adgang uanset geografisk placering. Hvis
en kunde besager en forhandlers websted og kontakter
forhandleren, og en sddan kontakt forer til salg,
inklusive levering, skal dette betragtes som passivt
salg. Det sprog, der benyttes pd webstedet eller i
meddelelsen, er normalt uden betydning i denne
forbindelse. I det omfang et websted ikke er specifikt
rettet kunder i et omrade eller en kundekategori, der
er eksklusivt tildelt en anden forhandler, f.eks. ved
brug af faner eller links pd sider, der er specielt
tilgeengelige for disse eksklusivt tildelte kunder, betrag-
tes webstedet ikke som en form for aktivt salg.
Uopfordrede e-mails, der sendes til individuelle kunder
eller til bestemte kundegrupper betragtes dog som
aktivt salg. De samme betragtninger gaelder for post-
ordresalg. Uanset det tidligere anferte kan leverande-
ren palaegge kvalitetsstandarder for sd vidt angar
brugen af webstedet til videresalg af dennes varer, pa
samme mdde som leveranderen kan opstille kvalitets-
standarder for en forretning eller for reklame og
salgsfremsted i almindelighed. Sidstnaevnte kan vere
relevant i relation til selektiv distribution. Et direkte
forbud mod salg over Internettet eller postordresalg er
kun tilladt, hvis det er objektivt begrundet. Leverande-
ren kan under ingen omstandigheder forbeholde sig
salg og/eller reklame via Internettet.

Der er tre andre undtagelser fra den alvorlige begrans-
ning i forordningens artikel 4, litra b). Alle tre undta-
gelser giver mulighed for at begranse sdvel aktivt som
passivt salg. Det er sdledes tilladt at begraense en
grossists salg til slutbrugere, at paleegge en godkendt
forhandler i et selektivt distributionssystem begrans-
ninger i salget i ethvert omsatningsled til ikke-
godkendte forhandlere, som udever virksomhed pa
markeder, hvor systemet er ivaerksat, samt at palaegge
en keber af komponenter, der leveres til indarbejdning
i andre produkter, begraensninger med hensyn til
videresalg af disse til leveranderens konkurrenter.
Udtrykket »komponent« omfatter alle mellemproduk-
ter, og udtrykket »indarbejdning« omfatter brugen af
ethvert input til produktion af varer.

Den alvorlige begransning indeholdt i forordningens
artikel 4, litra c), vedrerer tilfalde, hvor medlemmer af
et selektivt distributionssystem péleegges begransnin-
ger med hensyn til aktivt eller passivt salg til endelige
brugere, det vare sig erhvervsmaessige brugere eller
endelige forbrugere. Dette betyder, at forhandlere i et



13.10.2000

De Europeiske Fellesskabers Tidende

€291/13

(56)

selektivt distributionssystem, som defineret i forord-
ningens artikel 1, litra d), ikke ma péleegges begrans-
ninger med hensyn til, hvilke brugere eller indkebs-
agenter, der handler pd disse brugeres vegne, de mé
seelge til. For eksempel skal en forhandler i et selektivt
distributionssystem ogsa frit kunne reklamere og selge
via Internettet. Selektiv distribution kan kombineres
med eneforhandling, forudsat at der ikke pd nogen
mdade forekommer begransninger med hensyn til
aktivt og passivt salg. Leverandaren kan derfor forplig-
te sig til kun at levere til en enkelt forhandler eller til
et begranset antal forhandlere i et givet omrade.

Ved selektiv distribution er det desuden tilladt at
indskranke forhandlerens muligheder for at bestemme
beliggenheden af hans forretning. Godkendte forhand-
lere kan afskeres fra at drive deres virksomhed fra
forskellige lokaler eller fra at abne en ny forretning et
andet sted. Hvis der er tale om en mobil (xomkerende«)
forretning, kan der afgraenses et omrdde, uden for
hvilket denne mobile forretning ikke ma drives.

Den alvorlige begransning indeholdt i forordningens
artikel 4, litra d), omhandler en begransning af kryds-
leverancer mellem godkendte forhandlere i et selektivt
distributionssystem. Det betyder, at en aftale eller
samordnet praksis hverken direkte eller indirekte ma
have til formadl at forhindre eller begrense aktivt eller
passivt salg af aftalevarerne mellem de godkendte
forhandlere. De godkendte forhandlere skal fortsat
frit kunne kebe aftalevarerne fra andre godkendte
forhandlere, hvad enten de driver virksomhed i samme
eller andre omsetningsled. Dette indebarer, at selektiv
distribution ikke kan kombineres med vertikale be-
grensninger, der tager sigte pa at tvinge forhandlerne
til kun at kebe aftalevarerne fra en bestemt leverander,
f.eks. eksklusivt keb. Det betyder ogsa, at der i et
selektivt distributionsnet ikke mé péleegges godkendte
grossister begraeensninger i deres salg af produktet til

godkendte detailhandlere.

Den alvorlige begransning indeholdt i forordningens
artikel 4, litra ), vedrerer aftaler, hvorved endelige
brugere, selvsteendige reparaterer og serviceudbydere
afskeeres fra eller paleegges begransninger med hensyn
til at skaffe sig reservedele direkte fra reservedelsprodu-
centen. En aftale mellem en reservedelsproducent og
en kunde, der indarbejder disse dele i sit eget produkt
(originaludstyrsfabrikant), md hverken direkte eller
indirekte forhindre eller begranse producenten af
disse reservedele i at szlge dem til endelige brugere,
selvsteendige reparatorer eller serviceudbydere. Indi-
rekte begraeensninger kan navnlig foreligge, nar leveran-
deren af reservedele palegges restriktioner med hen-
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syn til udlevering af tekniske oplysninger og specialud-
styr, der er en forudsatning for, at brugerne, de
selvsteendige reparatorer eller serviceudbyderne kan
bruge reservedelene. Aftalen kan dog palagge be-
grensninger med hensyn til leverancer af reservedele
til reparatorer eller serviceudbydere, som originalud-
styrsfabrikanten har udpeget til at reparere eller udfare
service pd sine egne produkter. Med andre ord kan
original-udstyrsfabrikanten forlange, at hans eget repa-
rations- og servicenet kaber reservedelene hos ham.

Betingelserne efter gruppefritagelsesforordningen

Gruppefritagelsesforordningens artikel 5 udelukker en
reekke forpligtelser fra fritagelsen, selv om markedsan-
delstaersklen ikke er overskredet. Gruppefritagelsen
finder dog fortsat anvendelse pd den resterende del af
en vertikal aftale, hvis denne del kan adskilles fra de
forpligtelser, der ikke er fritaget.

Den forste forpligtelse, der ikke er omfattet af gruppe-
fritagelsen, er omhandlet i forordningens artikel 5,
litra a), og vedrerer konkurrenceklausuler. Konkurren-
ce-klausuler er bestemmelser, som forpligter keberen
til fra leveranderen eller en virksomhed udpeget af
leveranderen at aftage over 80 % af keberens samlede
indkeb af aftalevarerne og -tjenesterne og af varer eller
tjenester, der er substituerbare hermed — beregnet pa
grundlag af indkebene i det foregdende ar — (jf.
definitionen i forordningens artikel 1, litra b)), og som
derved forhindrer keberen i at aftage konkurrerende
varer eller tjenester eller begranser indkeb heraf til
under 20 % af de samlede indkeb. Hvis der ikke
foreligger relevante oplysninger om kaberens indkab
for aret inden kontraktens indgdelse, kan keberens
bedste sken over sit samlede drlige behov anvendes.
Sadanne konkurrenceklausuler er ikke omfattet af
gruppefritagelsen, hvis de er af ubegranset varighed
eller overstiger fem dar. Konkurrenceklausuler, der
stiltiende fornys ud over en periode pa fem ér, er heller
ikke fritaget. Konkurrence-klausuler er dog fritaget,
hvis deres varighed er begranset til hejst fem ar,
eller fornyelse efter de fem ar kraver begge parters
udtrykkelige samtykke, og der ikke er nogen hindrin-
ger, der medforer, at keberen faktisk forhindres i
at opsige konkurrenceklausulen ved femdrsperiodens
udleb. Hyvis aftalen eksempelvis indeholder en femarig
konkurrenceklausul, og leveranderen yder keberen et
lan, ma tilbagebetalingen af dette ldn ikke faktisk
hindre keberen i at opsige konkurrenceklausulen ved
femérsperiodens udleb; tilbagebetalingen skal ske i lige
store eller faldende afdrag og ma ikke stige i tidens
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lob. Dette pavirker ikke muligheden for, feks. i
forbindelse med en ny distributionskanal, at udsztte
tilbagebetalingen i 1-2 &r, indtil salget er ndet op pé
et vist niveau. Keberen skal have mulighed for at
tilbagebetale den resterende geeld, hvis der stadig er et
udestdende belgb, nar konkurrenceklausulen ophgrer.
Hvis leveranderen forsyner keberen med udstyr, der
ikke er relationsspecifikt, skal keberen have mulighed
for at overtage udstyret til markedsveerdien ved kon-
kurrenceklausulens opher.

Femdrsgraensen galder ikke, ndr de pagaldende varer
eller tjenester videresalges af keberen »fra grunde og
lokaler, der ejes af leveranderen, eller som leverande-
ren lejer af en tredjemand, der ikke er forbundet med
keberenc. I sddanne tilfaelde kan konkurrenceklausulen
have samme varighed som den periode, hvori keberen
benytter salgsstedet (forordningens artikel 5, litra a)).
Baggrunden for denne undtagelse er, at det normalt
er urimeligt at forlange, at der uden leveranderens
tilladelse skulle kunne selges konkurrerende produk-
ter fra grunde og lokaler, som leveranderen ejer.
Kunstige ejendomsretlige konstruktioner, der tager
sigte pd at undga femdrsgraensen, falder ikke ind under
denne undtagelse.

Den anden forpligtelse, der ikke er omfattet af gruppe-
fritagelsen, er omhandlet i forordningens artikel 5,
litra b), og vedrerer konkurrenceklausuler, der gaelder
efter aftalens opher. Sddanne klausuler falder normalt
ikke ind under gruppefritagelsesforordningen, med-
mindre de er uomgangeligt nedvendige for at beskytte
knowhow, som leveranderen har overfert til keberen,
er begranset til det salgssted, hvor keberen har drevet
virksomhed i aftaleperioden, og hejst galder i et ér.
Ifolge definitionen i forordningens artikel 1, litra f),
skal den pagaldende knowhow vare »vasentlige, dvs.
»at den pdgaldende knowhow omfatter viden, der er
uomgeangeligt nedvendig for keberens brug, salg eller
videresalg af aftalevarerne eller -tjenesterne.

Den tredje forpligtelse, der ikke er omfattet af gruppe-
fritagelsen, er omhandlet i forordningens artikel 5,
litra ¢), og vedrerer salg af konkurrerende varer i et
selektivt distributionssystem. Gruppefritagelsen om-
fatter selektiv distribution kombineret med en konkur-
renceklausul, der forpligter forhandlerne til ikke i
almindelighed at videreszlge konkurrerende produk-
ter. Hvis leveranderen imidlertid enten direkte eller
indirekte forhindrer de anerkendte forhandlere i at
kebe produkter til videresalg hos bestemte konkurre-
rende leveranderer, er en sddan klausul dog ikke
omfattet af gruppefritagelsen. Formalet med at udeluk-
ke denne forpligtelse er at undgd, at en reckke leveran-
derer benytter de samme selektive salgskanaler og
udelukker en eller flere bestemte konkurrenter fra at
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distribuere deres produkter gennem de pagaldende
salgskanaler (afskeermning af markedet for en konkur-
rerende leverander, hvilket ville vare en form for

kollektiv boykot) (1).

Ingen illegalitetsformodning uden for gruppefrita-
gelsesforordningen

Vertikale aftaler, der ikke falder ind under gruppefrita-
gelsesforordningen, formodes ikke at vaere ulovlige,
men vil eventuelt krave individuel undersegelse. Virk-
somhederne tilskyndes til selv at vurdere deres aftaler
uden at anmelde dem. I tilfelge hvor Kommissionen
foretager en individuel undersegelse, er det den, der
skal bevise, at den pagaldende aftale er i strid med
artikel 81, stk. 1. Hvis den paviser, at aftalen har
markbare konkurrence-begraeensende virkninger, kan
virksomhederne fremlegge dokumentation for even-
tuelle effektivitetsfordele og begrunde, hvorfor et
bestemt distributionssystem vil kunne medfere forde-
le, der er relevante for sa vidt angdr betingelserne for
fritagelse efter artikel 81, stk. 3.

Ingen unedige anmeldelser

Efter artikel 4, stk. 2, i Radets forordning nr. 17: forste
forordning om anvendelse af traktatens artikler 85 og
86(2), @ndret senest ved forordning (EF) nr. 1216/
99 (%), kan vertikale aftaler fritages efter artikel 81,
stk. 3, fra det tidspunkt, hvor de tridte i kraft, ogsd
selv om de forst anmeldes efter dette tidspunkt. Dette
betyder i praksis, at man ikke behever at indgive
anmeldelse for en sikkerheds skyld. Hvis der opstér en
tvist, kan en virksomhed stadig indgive anmeldelse, og
i sé fald kan Kommissionen fritage den vertikale aftale
med tilbagevirkende kraft fra det tidspunkt, hvor den
tradte i kraft, hvis alle fire betingelser i artikel 81,
stk. 3, er opfyldt. En anmeldende part behover ikke at
forklare, hvorfor aftalen ikke blev anmeldt tidligere,
og fritagelse med tilbagevirkende kraft vil ikke blive
afsldet, blot fordi anmeldelsen ikke blev indgivet
tidligere. Enhver anmeldelse vil blive vurderet indivi-
duelt. Denne andring af artikel 4, stk. 2, i forordning
nr. 17 skulle eliminere alle kunstige sagsanlag for
nationale domstole og dermed styrke den civilretlige
handhavelse af aftaler. Den tager ogsd hejde for
den situation, hvor virksomheder ikke har indgivet
anmeldelse, fordi de antog, at aftalen var omfattet af
gruppefritagelsen.

(1) Et eksempel pa indirekte foranstaltninger med sidanne afsker-

mende virkninger findes i Kommissionens beslutning 92/428/E@QF
i Givenchy-sagen Nr. IV[33.542, (EFT L 236 af 19.8.1992,s. 11).
(?) EFT 13 af 21.2.1962, s. 204/62.
(®) EFTL 148 af 15.6.1999, s. 5.
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(64)  Da anmeldelsestidspunktet ikke langere er afgorende 8. Distribution af flere produkter via samme distri-
for Kommissionens mulighed for at indremme frita- butionssystem
gelse, ma de nationale domstole vurdere sandsynlighe-
den for, at artikel 81, stk. 3, finder anvendelse pé
Ver.tlkale aftaler, der falder ind under artlkel.81, stk. 1: (68)  Huvis en leverander benytter samme distributionsaftale
Hvis df:r er sandsynhghed herfor, bor de ?tl,lle sagen 1 til at distribuere flere forskellige varer/tjenester, kan
bero, H,ldtll Kommissionen har taget stilling der.tll. det som folge af markedsandelstersklen forekomme,
De nationale domstole kap 'dog treffe forelobige at nogle af dem falder ind under gruppefritagelsesfor-
forholdsregler, indtil Kommissionen har vurderet, om ordningen, mens andre ikke gor det. I si fald finder
a.rtlkel 81’°Stk' 3, finder anvendelge, som det ogsd er gruppefritagelsesforordningen anvendelse pa de varer
tilfeeldet, ndr de forelegger et prajudicielt sporgsmal og tjenester, for hvilke betingelserne for dens anvendel-
for EF-Domstolen efter traktatens artikel 234. Det er se er opfyl dt
ikke nedvendigt at stille sagen i bero i tilfaelde, hvor ’
en national domstol anmodes om at nedlaegge forbud
i sager, hvor de selv er kompetente til at vurdere ' .
sandsynligheden for, at artikel 81, stk. 3, finder anven- (69)  For de varer eller tjenester, der ikke er omfattet af
delse (). gruppefritagelsen, gzlder de almindelige konkurrence-
regler, hvilket betyder:

— at der ikke er nogen gruppefritagelse, men tillige

(65)  Kommissionen vil ikke prioritere behandlingen af at der ikke gzlder nogen illegalitetsformodning
anmeldelser af vertikale aftaler i sin handhaevelsespoli-
tik, medmindre der er tale om sagsanlag for nationale ) )
domstole, eller der er indgivet klage. En anmeldelse — at .det, hvis der foreh.gger en oyer‘traedelse af
giver ikke i sig selv en aftale forelobig gyldighed. Hvis artikel 81, stk. 1, som 1.kke kan fritages, kan det
virksomhederne ikke har anmeldt en aftale, fordi de undersoges, om (?ler 'mden for rammerne af
i god tro mente, at gruppefritagelsesforordningens det k(.)rikreFle dllstrlbll{ltlol?ssystem fm?es egnede
markeds-andelstarskel ikke var overskredet, vil Kom- retsmidler til at lose konkurrenceproblemet
missionen ikke pdleegge dem beder.

— at den pagaldende leverander, hvis der ikke er
egnede retsmidler, er nedt til at gennemfore
andre distributionsarrangementer.

Denne situation kan ogsa opstd, hvor artikel 82 finder

7. Adskillelse anvendelse pd nogle produkter, men ikke pa andre.
(66)  Gruppefritagelsesforordningen fritager vertikale aftaler 9. Overgangsperiode
pa betingelse af, at de ikke indeholder eller indebaerer
nogen alvorlig begransning, som fastsat i artikel 4.
Hvis der er tale om en eller flere alvorlige begransnin- (70)  Gruppefritagelsesforordningen anvendes fra den
ger, fortabes gruppefritagelsen for hele den vertikale 1. juni 2000. I forordningens artikel 12 er der fastsat
aftale. Alvorlige begraensninger kan ikke adskilles fra en overgangsperiode for vertikale aftaler, der allerede
resten af aftalen. er i kraft den 1.juni 2000, og som ikke opfylder
betingelserne for fritagelse efter gruppefritagelsesfor-
ordningen, men opfylder betingelserne for fritagelse
efter de gruppefritagelsesforordninger, der udleb den
(67)  Adskillelsesprincippet galder dog for de betingelser, 33{2?3 /égoo'ngﬁﬁéfgf;esns f(f)(;g(;zli?rll;g Eggg
der er fastsat i gruppefritagelsesforordningens arti- or. 198 4/83: Kommissionens forordning  (E@F)

kel 5. Gruppefritagelsen inddrages derfor kun for
den del af den vertikale aftale, der ikke opfylder
betingelserne i artikel 5.

(') Sag C-234/89, Delimitis v. Henninger Brdu, Sml. 1991, s.[-935,

premis 52.

nr. 4087/88 og Kommissionens meddelelse om for-
ordningerne (EJF) nr. 1983/83 og (EQF) nr. 1984/83
udleber ogsd den 31. maj 2000. De sidstnavnte aftaler
kan fortsat indtil den 31. december 2001 drage fordel
af de forordninger, der opherer. Aftaler, der indgds af
leverandorer med en markedsandel pa hejst 30 %,
og som indeholder konkurrenceklausuler med en
varighed pd over fem ar, er omfattet af gruppefritagel-
sen, hvis der den 1. januar 2002 ikke er mere end fem
ar tilbage af disse aftalers lgbetid.



C291/16 De Europeiske Fellesskabers Tidende 13.10.2000
V. GRUPPEFRITAGELSENS INDDRAGELSE OG UAN- kan eventuelt udelukkende vedrere de kvantitative

(71)

VENDELIGHED

Inddragelsesproceduren

Legalitetsformodningen efter gruppefritagelsen kan
inddrages, hvis en vertikal aftale, betragtet enten
isoleret eller sammen med tilsvarende aftaler, der
anvendes af konkurrerende leveranderer eller kunder,
falder ind under artikel 81, stk. 1, og ikke opfylder
betingelserne i artikel 81, stk. 3. Dette kan veere tilfel-
det, hvis en leverander eller, ved eksklusive leveringsaf-
taler, en keber med en markedsandel pa hgjst 30 %
indgar en vertikal aftale, der ikke medferer objektive
fordele af en sddan art og et sddant omfang, at
de opvejer aftalens konkurrenceskadelige virkninger.
Dette kan isar vaere tilfaeldet i relation til distribution
af varer til endelige forbrugere, der ofte stir meget
svagere end erhvervskunder, som aftager mellempro-
dukter. Ved salg til endelige forbrugere kan de ulemper,
som en vertikal aftale medferer, have sterkere virk-
ninger end ved salg og keb af mellemprodukter. Hvis
betingelserne i artikel 81, stk. 3, ikke er opfyldt, kan
Kommissionen inddrage gruppefritagelsen efter arti-
kel 6 for at fastsla en overtradelse af artikel 81, stk. 1.

Bevisbyrden for, at aftalen falder ind under artikel 81,
stk. 1, og ikke opfylder alle fire betingelser i artikel 81,
stk. 3, pahviler i forbindelse med inddragelsesprocedu-
ren Kommissionen.

Manglende opfyldelse af betingelserne for en fritagelse
efter artikel 81, stk. 3, vil navnlig kunne foreligge, hvis
konkurrerende leveranderers eller kunders parallelle
net af ensartede vertikale aftaler tilsammen bevirker,
at adgangen til det relevante marked eller konkurren-
cen pé dette marked begranses betydeligt (kumulativ
virkning). Parallelle vertikale aftalenet anses for at vaere
af samme art, hvis de omfatter begransninger med
samme virkninger pd markedet. Dette vil normalt
veare tilfeldet, nir konkurrerende leveranderers eller
kunders vertikale begransninger falder ind under en
af de fire kategorier, der er anfert i nr. 104-114. En
sddan situation kan for eksempel opsta, nér en rakke
leveranderer pd et marked anvender rent kvalitativ
selektiv distribution, mens andre anvender kvantitativ
selektiv distribution. I sddanne tilfelde skal der ved
vurderingen tages hensyn til de enkelte aftalenets
konkurrencebegreensende virkninger. Inddragelsen

begraensninger i antallet af anerkendte forhandlere.
Andre tilfelde, hvor en beslutning om inddragelse af
fritagelsen kan komme p4 tale, omfatter blandt andet
situationer, hvor kunden, f.eks. i forbindelse med
eksklusiv levering eller eneforhandling, har en betyde-
lig markedsstyrke pd det relevante marked i det
efterfolgende omsetningsled, hvor han videresalger
varerne eller leverer tjenesterne.

Ansvaret for en konkurrencebegrensende kumulativ
virkning kan kun tillegges de virksomheder, der
markbart bidrager dertil. Aftaler, der indgas af virk-
somheder, som kun bidrager ubetydeligt til den kumu-
lative virkning, falder ikke ind under forbuddet i
artikel 81, stk. 1(1), og er derfor ikke omfattet af
inddragelses-proceduren. Vurderingen heraf skal fore-
tages pa grundlag af kriterierne i nr. 137-229.

En beslutning om inddragelse af gruppefritagelsen kan
alene have virkning ex nunc, det vil sige, at fritagelsen
af de pagaldende aftaler forst vil blive pavirket fra det
tidspunkt, hvor inddragelsen traeder i kraft.

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 7
kan en medlemsstats kompetente myndigheder ind-
drage gruppefritagelsen for vertikale aftaler, der har
konkurrencebegransende virkninger pd hele eller en
del af den pagaeldende medlemsstats omrdde, forudsat
at dette har alle de karakteristika, der kendetegner et
seerskilt geografisk marked. Nar en medlemsstat ikke
ved lov har givet de nationale konkurrencemyndighe-
der mulighed for at anvende Fellesskabets konkurren-
ceregler eller i hvert fald at inddrage gruppefritagelsen,
kan medlemsstaten anmode Kommissionen om at
indlede en procedure med henblik herpd.

Alene Kommissionen er befgjet til at inddrage gruppe-
fritagelsen for vertikale aftaler, der begreenser konkur-
rencen pa et relevant geografisk marked, der er storre
end en enkelt medlemsstats omrade. Nar en enkelt
medlemsstats omrade eller en del deraf udger det
relevante geografiske marked, har bdde Kommissionen
og den pégeldende medlemsstat kompetence til at
inddrage gruppefritagelsen. Ofte er sadanne tilfeelde
egnede til decentral handhavelse af de nationale
konkurrencemyndigheder. Kommissionen forbehol-
der sig dog ret til at behandle bestemte sager, der er af
serlig interesse for Fallesskabet, f.eks. sager, der
vedrorer nye retlige sporgsmal.

(1) Domstolens dom i Delimitis.
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(78)  Nationale beslutninger om inddragelse af gruppefrita- (82)  Ved beregningen af markedsdekningen pd 50 % skal
gelsen skal traeffes efter de procedurer, der er fastlagt i der tages hensyn til hvert enkelt net af vertikale aftaler,
national ret, og har kun virkning pd den pagaldende der indeholder begraensninger eller kombinationer af
medlemsstats territorium. Disse nationale beslutninger begrensninger med ensartede virkninger pd markedet.
ma skade den ensartede anvendelse af Fellesskabets Virkningerne anses normalt for at vere ensartede,
konkurrenceregler og den fulde virkning af de foran- ndr begrensningerne falder ind under en af de fire
staltninger, der er vedtaget til gennemforelse heraf (). kategorier, der er anfort i nr. 104-114.
[ overensstemmelse med dette princip skal de nationale
konkurrencemyndigheder foretage deres vurdering
efter artikel 81 pd grundlag af de relevante kriterier,
der er fasﬂagt af Domstolen og Retten i Forste Instans, (8 3) Artikel 8 forpligter ikke Kommissionen til at gribe ind,
0g pﬁ grund]ag af Kommissionens meddelelser 0g nar markedsdaekningen pé 50 % overskrides. Det vil
beslutningspraksis. normalt vare hensigtsmaessigt at erklere forordningen
for uanvendelig, ndr det er sandsynligt, at adgangen til
det relevante marked eller konkurrencen péd dette

(79)  Efter Kommissionens opfattelse bar de konsultations- marked beograenses maerkbart.. Dette .kan. IS&L vare

durer. der er fastlaot i meddelelsen om samarbei- tilfeeldet, nar parallelle, selektive distributionsnet, der

proce ’ jastiag . ) dakker over 50 % af et marked, anvender udvelgel-

det mellem de nationale konkurrencemyndigheder og aek cerier. der ikk dvendi o d fg 4

Kommissionen (2) anvendes for dermed at afverge S¢S rll;eneé, cr Trke eanQ) Ve(lilf '8¢ }Ea gkninb }? de

risikoen for modstridende beslutninger og parallelle Fag& f?)n N Varercsl'art.be r mf orer c(l)rs cisbehan i

procedurer. ing af bestemte distributionsformer, der er egnet i
salget af sddanne varer.

5 Uanvendelighed (84)  Nar Kommissipnen skgl vurdere, om deter ngdvg{ldigt
at anvende artikel 8, vil den overveje, om en individuel
inddragelse af fritagelsen ville veere et mere velegnet
middel. Dette kan isar athange af antallet af konkurre-

(80)  Gruppefritagelsesforordningens artikel 8 giver Kom- rende virksomheder, der bidrager til en kumulativ

missionen mulighed for ved forordning at erklere virkning pad et marked, eller af antallet af berorte

gruppefritagelsesforordningen uanvendelig pa paral- geografiske markeder inden for Fallesskabet.

lelle net af ensartede vertikale begraensninger, som

omfatter mere end 50 % af et relevant marked. En

sddan foranstaltning er ikke rettet mod bestemte

virksomheder, men gelder for samtlige virksomheder, (85)  Anvendelsesomradet for enhver forordning, der vedta-

hvis aftaler er defineret i forordningen om gruppefrita- ges 1 henhold til artikel 8, skal fastlegges klart. Dette

gelsens uanvendelighed. indeberer for det forste, at Kommissionen skal afgran-
se det(de) relevante produktmarked(er) og geografiske
marked(er), og for det andet, at den klart skal fastsla,

(81)  Mens inddragelsen af gruppefritagelsen efter artikel 6 hvilken type vertikal begransning der ikke lengere er

indeberer, at der vedtages en beslutning om, at en
bestemt virksomhed har overtradt artikel 81, indebe-
rer en forordning i henhold til artikel 8 blot, at
anvendelsen af gruppefritagelsen ikke omfatter de
pagaldende begrensninger og markeder, og at arti-
kel 81, stk. 1 og 3, fuldt ud finder anvendelse. Efter
vedtagelsen af en forordning om, at gruppefritagelsen
erklaeres uanvendelig pa visse vertikale begransninger
pa et bestemt marked, vil anvendelsen af artikel 81 pa
konkrete aftaler ske pa grundlag af de kriterier, der er
fastsat i Domstolens og Fersteinstansrettens retsprak-
sis pd omrddet og i Kommissionens meddelelser og
beslutningspraksis. Hvis den finder det hensigtsmees-
sigt, kan Kommissionen traffe en beslutning i en
konkret sag, der kan tjene som vejledning for alle
de virksomheder, der opererer pd det pagaldende
marked.

(1) Sag 14/68, Walt Wilhelm m.fl. mod Bundeskartellamt, Sml. 1969,

s. 1, preemis 4 og sag C-234/89, Delimitis.
(?) J£. EFT C 313 af 15.10.1997, s. 3, punkt 49-53.

omfattet af gruppefritagelsen. I sidstnavnte henseende
kan Kommissionen tilpasse forordningens anvendel-
sesomréde efter de konkurrence-massige problemer,
den skal lose. Selv om det for eksempel forholder
sig sdledes, at samtlige parallelle net af aftaler om
markevareeksklusivitet skal tages i betragtning ved
fastleeggelsen af markedsdekningen pd 50 %, kan
Kommissionen begranse forordningen om uanvende-
lighed til kun at omfatte konkurrenceklausuler ud over
en bestemt varighed. Aftaler af kortere varighed eller
af mindre restriktiv karakter vil kunne forblive uberort
som folge af, at disse begransninger bidrager til
markedsafskeermningen i langt mindre grad. Tilsvaren-
de, vil forordningen om uanvendelighed kunne veere
begrenset til kun at omfatte de supplerende begraens-
ninger, sdfremt der pd et bestemt marked anvendes
selektiv distribution kombineret med supplerende be-
graeensninger, saisom konkurrenceklausuler eller maeng-
deforpligtelser for keberen. Safremt det er hensigts-
meassigt, vil Kommissionen ogsd kunne udstikke ret-
ningslinjer ved at angive den markedsandel, som pd
det pagaldende marked kan anses for utilstreekkelig
til, at en individuel virksomhed bidrager vaesentligt til
den kumulative virkning.
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(86)  Den overgangsperiode pd mindst seks maneder, som virksomheder leverer og eftersporger de pageldende

(90)

Kommissionen skal fastsette i henhold til artikel 8,
stk. 2, skulle give de pagaldende virksomheder mulig-
hed for at tilpasse deres aftaler under hensyn til
den forordning, hvorefter gruppefritagelsen erklares
uanvendelig.

En forordning, hvorved gruppefritagelsen erklaeres
uanvendelig, vil ikke pavirke fritagelsen af de pagel-
dende aftaler for perioden for sin ikrafttreeden.

MARKEDSAFGRANSNING OG BEREGNING AF
MARKEDSANDELE

Kommissionens meddelelse om afgrensning af
det relevante marked

Kommissionens meddelelse om afgraensning af det
relevante marked (1) giver vejledning med hensyn til
de regler, kriterier og beviser, som Kommissionen
anvender, ndr den skal tage stilling til markedsafgrans-
ningen. I nervaerende retningslinjer vil der ikke blive
redegjort yderligere for denne meddelelse, der tjener
som grundlag for behandlingen af spergsmal om
markedsafgransning i almindelighed. Retningslinjerne
behandler kun de serlige problemer, der opstir i
forbindelse med vertikale begrensninger, og som
ikke er behandlet i den almindelige meddelelse om
markedsafgransning.

Det relevante marked for beregning af markedsan-
delstaersklen pa 30 % efter gruppefritagelsesfor-
ordningen

Efter gruppefritagelsesforordningens artikel 3 er det
normalt leveranderens markedsandel, der er afgerende
for, om gruppefritagelsen finder anvendelse. Ved verti-
kale aftaler mellem en sammenslutning af detailhandle-
re og dens individuelle medlemmer, er det sammen-
slutningen, der er leverander, og som skal tage hensyn
til sin markedsandel som leverander. Det er udeluk-
kende i forbindelse med eksklusiv levering som define-
ret i gruppefritagelses-forordningens artikel 1, litra c),
at det er keberens markedsandel og kun denne, der er
afgagrende for, om gruppefritagelsen finder anvendelse.

For at kunne beregne markedsandelen er det nedven-
digt at afgrense det relevante marked, dvs. bade det
relevante produktmarked og det relevante geografiske
marked. Det relevante produktmarked omfatter alle de
produkter eller tjenester, som forbrugeren anser for
indbyrdes substituerbare pa grund af deres egenskaber,
pris og anvendelsesformal. Det relevante geografiske
marked omfatter det omrdde, hvor de deltagende

(1) EFT C 372 af 9.12.1997, s. 5.

produkter eller tjenester, og som har tilstraekkelig
ensartede konkurrencevilkdr og kan skelnes fra de
tilstedende geografiske omrader, sarligt fordi konkur-
rencevilkdrene dér er meerkbart forskellige.

[ relation til gruppefritagelsen er leveranderens mar-
kedsandel dennes andel af det relevante produktmar-
ked og det relevante geografiske marked, hvor han
selger til sine kabere (2). I det efterfolgende eksempel
er dette marked A. Produktmarkedet athanger forst
og fremmest af substitutionsmulighederne set fra
kebernes synspunkt. Nér det leverede produkt anven-
des som et input ved produktionen af andre produkter
og normalt ikke kan genkendes i det endelige produkt,
afgraenses produktmarkedet normalt ud fra de direkte
keberes praeferencer. Disse keberes kunder vil normalt
ikke have en sterk preference for sd vidt angdr de af
keberne anvendte input. Normalt vedrerer de vertikale
begrensninger, der aftales mellem leveranderen og
keberen af det pagaldende input, kun salg og keb af
mellemproduktet og ikke af det endelige produkt. Ved
distributionen af de endelige produkter vil de endelige
forbrugeres praferencer normalt pévirke eller vare
afgerende for, hvad de direkte kebere betragter som
substitutionsprodukter. En forhandler kan, som vide-
reselger, ikke se bort fra de endelige forbrugeres
praferencer, nir denne keber endelige produkter.
Endvidere vedrerer vertikale begreensninger i distribu-
tionsleddet ofte ikke blot salget af produkterne mellem
leverandor og kunde, men tillige deres videresalg.
Da der normalt er konkurrence mellem forskellige
distributionsformer, afgreenses markederne ikke pé
grundlag af den anvendte distributionsform. Hvis
leverandererne generelt selger et sortiment af produk-
ter, kan hele sortimentet udgere produktmarkedet,
hvis kunderne betragter sortimenterne og ikke de
enkelte produkter som substitutter. Da kunderne pa
marked A er erhvervsmessige kunder, er det geogra-
fiske marked normalt sterre end det marked, hvor
produktet videresalges til de endelige forbrugere. Dette
vil ofte fore til afgreensning af nationale markeder eller
bredere geografiske markeder.

I forbindelse med eksklusiv levering er keberens
markedsandel dennes andel af de samlede indkeb
pa det relevante indkebsmarked (). I nedenstiende
eksempel er dette ogsd marked A.

(3) For eksempel det nederlandske marked for nye reservedak til

lastvogne og busser i Michelin-sagen (sag 322/81, NVNederlandse
Banden-Industrie Michelin mod Kommissionen, Sml. 1983,
s. 3461, de forskellige kedmarkeder i den danske slagterisag:
Kommissionens beslutning 2000/42/EF (Danish Crown/Vestjyske
Slagterier) (EFT L 20 af 25.1.2000, s. 1).

() J£. for eksempel indkgbsmarkederne se Kommissions beslutning
1999/674[EF (Rewe/Meinl-sagen, IV/M.1221) (EFT L 274 af
23.10.1999, s. 1).
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Leverander
Marked A
Forhandlere
Marked B
Forbrugere
(93)  Hyvis en vertikal aftale omfatter tre parter, der opererer ne, er leveranderens markedsandel pd det marked,

(94)

(95)

i hvert sit omsetningsled, skal deres markedsandele
vaere under tersklen pd 30 % i hvert led for at veere
omfatte af gruppefritagelsen. Hvis eksempelvis en
aftale mellem en producent, en grossist (eller sam-
menslutning af detailhandlere) og en detailhandler
indeholder en konkurrenceklausul, md hverken produ-
centens eller grossistens (eller detailhandelssammen-
slutningens) markedsandel overstige 30 %, hvis aftalen
skal vaere omfattet af gruppefritagelsen.

Hvis en leverander producerer bade originaludstyr og
reservedele til dette udstyr, vil han ofte vaere den eneste
eller den starste leverandar pa markedet for reservedele
til eftersalgsservice. Dette kan ogsd veere tilfeldet,
hvis leveranderen (originaludstyrsfabrikanten) lader
underleveranderer producere reservedelene. Det rele-
vante marked for sd vidt angar anvendelsen af gruppe-
fritagelses-forordningen kan vere markedet for origi-
naludstyr, inklusive reservedele, eller serskilte marke-
der for originaludstyr og for eftersalgsservice atheen-
gigt af sagens narmere omstendigheder, sdsom
virkningerne af de pdgaldende begransninger, udsty-
rets levetid og reparations- eller udskiftnings-omkost-
ningernes storrelse (1).

Nar en vertikale aftale ud over levering af aftalevarerne
ogsa omfatter bestemmelser om IE, som for eksempel
en bestemmelse om brugen af leveranderens varemeer-
ke, som gor det lettere for keberen at selge aftalevarer-

(1) J£. for eksempel Pelikan/Kyocera, 25. beretning om konkurrence-

politikken, nr. 87 og Kommissionens beslutning 91/595/EQF
(sag IV/M.12, Varta/Bosch) (EFT L 320 af 22.11.1991, s. 26),
Kommissionens beslutning af 23.2.1998 (sag IV/M.1094, Cater-
pillar/Perkins Engines) (EFT C 93 af 28.3.19938, s. 23) og Kommis-
sionens beslutning af 11.7.1996 (sag IV/M.768, Lucas/Varity)
(EFT C 266 af 13.9.1996, s. 6). Se ogsd Eastman Kodak Co mod
Image Technical Services, Inc et al, Supreme Court of the
United States, No 90 1029, samt Kommissionens meddelelse
om afgreensning af det relevante marked i forbindelse med
Feellesskabets konkurrenceret, punkt 56.

hvor han selger aftalevarerne, afggrende for, om
gruppefritagelsen finder anvendelse. Nér en franchise-
giver ikke leverer varer til videresalg, men leverer en
mangde tjenester kombineret med IE, der tilsammen
udger den forretningsmetode, som er omfattet af
franchisen, skal franchisegiveren tage hensyn til sin
markedsandel som leverander af en forretningsmeto-
de. Med henblik herpd skal franchisegiveren beregne
sin markedsandel pd det marked, hvor forretningsme-
toden udnyttes, dvs. det marked, hvor franchisetagerne
udnytter forretningsmetoden til levering af varer eller
tjenester til de endelige brugere. Franchisegiveren skal
beregne sin markedsandel pd grundlag af vaerdien af
de varer eller tjenester, der leveres af franchisetagerne
pa dette marked. Pa et sddant marked kan konkurren-
terne veere andre franchisebaserede forretningsmeto-
der samt leveranderer af substitutionsvarer eller
-tjenester, der ikke anvender franchising. For eksempel,
hvis der — uden at foregribe selve markedsafgransnin-
gen — var et marked for fast food tjenester, ville en
franchisegiver skulle beregne sin markedsandel pa
dette marked pd grundlag af sine franchisetageres
relevante afsatning pd markedet. Nér franchisegiveren
ud over forretningsmetoden ogsa leverer bestemte
ravarer, sisom kod og krydderier, skal han ogsd
beregne sin markedsandel pd det marked, hvor disse
varer salges.

Det relevante marked for individuel vurdering

Ved den individuelle vurdering af vertikale aftaler, der
ikke er omfattet af gruppefritagelsen, kan det vaere
nedvendigt at undersoge yderligere markeder ud over
det relevante marked, der er afgraenset i forbindelse
med anvendelsen af gruppefritagelsen. En vertikal
aftale har méske ikke blot indvirkning pd markedet
mellem leveranderen og kunden, men ogsd pa marke-
derne i de efterfolgende omsatningsled. Ved en indivi-
duel vurdering af en vertikal aftale skal man undersege
de relevante markeder i hvert af de omsztningsled, der
pavirkes af begreensningerne i aftalen:
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i)  Hvad angdr »mellemprodukter eller -tjenester,
som keberen indarbejder i sine egne produkter
eller tjenester, har vertikale begreensninger nor-
malt kun virkninger pd markedet mellem leveran-
deren og keberen. Hvis keberen pdlagges en
konkurrenceklausul, kan det for eksempel ude-
lukke andre leveranderer fra markedet, men det
vil reducere konkurrencen i de enkelt butikker i
det efterfolgende led. 1 relation til eksklusiv
levering er keberens stilling pd markedet i de
efterfolgende led dog ogsa relevant, eftersom
keberens markedsafskermende adferd kun kan
have markbare negative virkninger, hvis denne
har en sterk markedsstilling i de efterfolgende
omsatningsled.

ii) Hvad angér »feerdigvarer« er det mindre sandsyn-
ligt, at en analyse, der kun omfatter markedet
mellem leveranderen og keberen, er tilstraekkelig,
eftersom vertikale begraensninger kan fa negative
virkninger i form af mindre intrabrand-konkur-
rence og/eller interbrand-konkurrence pd marke-
det for videresalg, dvs. keberens efterfolgende
omsztningsled. For eksempel vil eneforhandling
ikke blot kunne f& markedsafskeermende virk-
ninger pd markedet mellem leverandgren og
keberen, men kan forst og fremmest medfore
mindre intrabrand-konkurrence i forhandlernes
videresalgsomrader. Videresalgs-markedet er seer-
lig vigtigt, sdfremt keberen er en detailhandler,
der salger til de endelige forbrugere. En konkur-
renceklausul, der aftales mellem en producent og
en grossist, kan afskere andre producenter fra
at levere til denne grossist, men det er ikke
sandsynligt, at det vil betyde mindre konkurrence
mellem virksomhederne i engrosleddet. Hyvis
samme aftale indgds med en detailhandler, kan
det ssmmenlagt medfere mindre interbrand-kon-
kurrence i den enkelte butik pa videresalgsmar-

kedet.

iii) Ved en individuel vurdering af et marked for
reftersalgsservice« kan det relevante marked vere
markedet for originaludstyr eller markedet for
eftersalgsservice, athaengigt af de nermere om-
stendigheder. Situationen pd et sarskilt marked
for eftersalgsservice vurderes under alle omstean-
digheder under hensyntagen til situationen pa
markedet for originaludstyr. En mindre betydelig
stilling pd markedet for originaludstyr reducerer
normalt mulige konkurrenceskadelige virkninger
pd markedet for eftersalgsservice.

Beregning af markedsandelen efter gruppefritagel-
sesforordningen

Beregningen af markedsandelen skal principielt foreta-
ges pad grundlag af vardibaserede data. Hvis der
ikke foreligger sddanne vardibaserede data, kan der
foretages underbyggede skon. Disse skan kan baseres
pd andre palidelige markedsoplysninger, sisom mang-
debaserede data (gruppefritagelses-forordningens arti-
kel 9, stk. 1).

(98)

VL

(100)

(101)

In-house produktion, dvs. til eget forbrug, af et
mellemprodukt kan veere af meget stor betydning i en
konkurrenceanalyse, da den kan begrense konkurren-
cen eller styrke virksomhedens markedsstilling. Med
hensyn til markedsafgreensningen og beregningen af
markedsandele i relation til mellemprodukter tages in-
house produktion imidlertid ikke i betragtning.

[ tilfelde af parallel distribution af ferdigvarer, dvs.
hvor en producent af en ferdigvare ogsa forhandler
den pa markedet, skal markedsafgreensningen og be-
regningen af markedsandele dog nedvendigvis omfatte
de produkter, som producenten og konkurrerende
producenter sxlger gennem agenter og »integrerede
forhandlere« (jf. gruppefritagelsesforordningens arti-
kel 9, stk. 2, litra b)). Integrerede forhandlere er for-
bundne virksomheder som omhandlet i gruppefrita-
gelsesforordningens artikel 11.

HANDH_£VELSESPOLITIK I KONKRETE TILFALDE

Vertikale begraensninger er generelt mindre skadelige
end horisontale begraensninger. Den vigtigste drsag til,
at en vertikal begransning behandles mere lempeligt
end en horisontal, er, at der ved en horisontal begrans-
ning kan vere tale om en aftale mellem konkurrenter,
der producerer identiske eller indbyrdes substituerbare
varer eller tjenester. I et sddant horisontalt forhold
kan det vere til gavn for konkurrenterne, hvis en
virksomhed udnytter sin markedsstyrke (ved at satte
sine priser op). Det kan give konkurrenterne et
incitament til at tilskynde hinanden til anlegge en
konkurrenceskadelig adfaerd. I vertikale forhold udger
den ene parts produkt et input for den anden part.
Dette betyder, at hvis en virksomhed i enten det
forudgdende eller det efterfolgende led udnytter sin
markedsstyrke, vil det normalt skade efterspergslen
efter den anden parts produkt. De virksomheder, der
deltager i aftalen, har derfor normalt et incitament
til at forhindre den anden part i at udnytte sin
markedsstyrke.

Denne selvregulering ber dog ikke overvurderes. En
virksomhed uden markedsstyrke kan kun forsege at
oge sin indtjening ved at optimere sine produktions-
og distributionsprocesser, med eller uden hjelp fra
vertikale begrensninger. En virksomhed med mar-
kedsstyrke kan ogsd forsage at oge sin indtjening pa
bekostning af sine direkte konkurrenter ved at ege
deres omkostninger og pd bekostning af sine kunder,
og i sidste instans forbrugerne, ved at forsege at tilegne
sig noget af deres overskud (surplus). Dette kan ske, nar
virksomheden i det foregdende led og virksomheden i
det efterfolgende led deler den pégeldende ekstra
profit, eller ndr én af dem bruger vertikale begreensnin-
ger til at sikre sig selv hele den ekstra profit.
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(102) Kommissionen vil i sin vurdering af konkrete sager Markeeksklusivitet
anlegge en gkonomisk synsvinkel med hensyn til
anvendelsen af artikel 81 pa vertikale begransninger. . . _ .
Dermed begranses denne artikels anvendelsesomrdde (106) Kategorien »markeeksklusivitet« (single branding()

1.1.

(103)

(104)

(105)

til virksomheder med en vis markedsstyrke, hvor
interbrand-konkurrencen kan veere utilstreekkelig. For
at forbrugerne kan fa fordele af blandt andet oget
effektivitet er det vigtigt at beskytte interbrand- og
intrabrand-konkurrencen i disse tilfaelde.

Analysegrundlaget

Negative virkninger af vertikale begransninger

De negative virkninger pd markedet, som kan folge af
vertikale begransninger, og som Feallesskabets kon-
kurrenceret tager sigte pa at forhindre, bestdr i:

(i) afskermning af markedet for andre leveranderer
eller kunder gennem en forhgjelse af adgangsbar-
rierer

(ii) reduktion af interbrand-konkurrencen mellem
virksomheder, der opererer pa et marked, herun-
der lettelse af samordning mellem leveranderer
eller kunder. Ved samordning forstds bide ud-
trykkelig samordning og stiltiende samordning
(bevidst parallel adfeerd)

(iii) reduktion af intrabrand-konkurrencen mellem
forhandlere af samme maerke

(iv) skabelse af hindringer for markedsintegrationen,
fremfor alt begreensninger i forbrugernes frie
adgang til at kebe varer og tjenester i en hvilken
som helst medlemsstat, de mtte onske.

Sadanne negative virkninger kan skyldes flere forskelli-
ge vertikale begransninger. Aftaler af forskellig form
kan have samme materielle indvirkning pa konkurren-
cen. Ved analysen af sddanne mulige negative virk-
ninger er det hensigtsmeassigt opdele vertikale be-
greensninger i fire kategorier, nemlig meaerkeeksklusivi-
tet, begraenset distribution, bindende videresalgspriser
og markedsopdeling. De vertikale begransninger
inden for hver kategori har stort set samme negative
virkninger for konkurrencen.

Opdelingen i de fire kategorier er foretaget pa grundlag
af, hvad der kan betegnes som grundelementerne i
vertikale begransninger. I nr. 103-136 gennemgas de
fire forskellige kategorier. Nr. 137-229 indeholder en
analyse af vertikale aftaler, sdledes som de anvendes i
praksis, eftersom mange vertikale aftaler indeholder
mere end et af disse elementer.

(107)

(108)

omfatter alle de aftaler, hvis hovedelementer bestdr i,
at keberen tilskyndes til at samle sine ordrer pa en
bestemt type produkt hos en enkelt leverander. Dette
element findes blandt andet i konkurrenceklausuler og
mangdeforpligtelser palagt keberen, dvs. ndr keberen
i henhold til en forpligtelse eller en tilskyndelsesord-
ning, aftalt med leveranderen, udelukkende eller ho-
vedsagelig skal dakke hele sit behov for et bestemt
produkt og substituerbare produkter hos en og samme
leverander. Samme element indgdr i produktbindin-
ger, ogsé kaldet kombinationsklausuler, hvor keberen
af et produkt forpligtes eller tilskyndes til at kebe et
andet produkt som betingelse for at kunne kebe det
forste produkt. Det forste produkt betegnes som det
»primaere«, og den andet betegnes som det »sekun-
deerex.

Der kan iser opstd fire negative virkninger for konkur-
rencen: 1) andre leveranderer pa det pdgaldende mar-
ked afskeres fra at sxlge til disse kunder, hvilket kan
fore til markedsafskeermning eller, ved kombinations-
klausuler, til afskermning af markedet for det sekun-
dare produkt, 2) markedsandelene geres mere fast-
laste, hvilket kan gere det lettere at foretage samord-
ning, ndr sddanne klausuler anvendes af flere leveran-
derer, 3) ndr der er tale om distribution af ferdigvarer,
md de pageldende forhandlere kun selge et meerke,
og der vil derfor ikke vere nogen interbrand-konkur-
rence i deres butikker, og 4) ved kombinationsklausu-
ler kan keberen komme til at betale en hejere pris for
det sekundeere produkt, end det ellers ville have veeret
tilfeeldet. All disse virkninger kan alle fore til en
begransning af interbrand-konkurrencen.

Denne begransning af interbrand-konkurrencen kan
mindskes af en hird umiddelbar konkurrence mellem
flere leveranderer om indgaelsen af aftalen om marke-
eksklusivitet, men jo leengere konkurrenceklausulens
varighed, desto mere sandsynligt er det, at denne effekt
ikke vil vaere sterk nok til at opveje begraeensningen i
interbrand-konkurrencen.

Begranset distribution

(109)

Kategorien »begraenset distribution« omfatter de afta-
ler, hvis hovedelement bestar i, at producenten kun
seelger til én keber eller et begranset antal kebere.
Formalet kan vere at begrense antallet af kebere i et
bestemt omrade eller en kundekategori eller at udvzlge
en bestemt type kabere. Dette element forekommer
blandt andet i:

— eneforhandling og tildeling af en bestemt kunde-
gruppe, hvor leveranderen begrenser sit salg til
en keber i et bestemt omrade eller til en bestemt
kategori af kunder
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(110)

—  eksklusiv levering og mangdeforpligtelser palagt
leveranderen, hvor leveranderen i henhold til en
forpligtelse eller tilskyndelsesordning, som denne
har aftalt med keberen, udelukkende eller hoved-
sagelig selger til en enkelt keber

— selektiv distribution, hvor de betingelser, der
palagges eller aftales med de godkendte forhand-
lere, normalt resulterer i en begransning af deres
antal

—  begransninger vedrerende eftersalgsservice, hvor
komponent leveranderens salgsmuligheder ind-
skraenkes.

Der kan iser opstd tre negative virkninger for konkur-
rencen: 1) nogle kunder pd dette marked vil ikke
leengere kunne kabe hos den pégeldende leverander,
hvilket kan, navnlig ved eksklusiv levering, hindre dem
i at fi adgang til indkebsmarkedet, 2) nr alle eller de
fleste konkurrerende leveranderer begrenser antallet
af detailforhandlere, kan det gore det lettere at foretage
en samordning, enten pa forhandler- eller leverander-
niveau, og 3) eftersom farre forhandlere vil fore
produktet, vil det ogsd fere til en begransning af
intrabrand-konkurrencen. Hvis eneretten omfatter et
stort omrade eller en stor kundekategori, kan resultatet
blive en fuldsteendig udelukkelse af intrabrand-konkur-
rencen, hvilket igen kan fore til en svakkelse af
interbrand-konkurrencen.

Bindende videresalgspriser

(111)

(112)

Kategorien »bindende videresalgspriser« omfatter de
aftaler, hvis hovedelement bestér i, at keberen forplig-
tes eller tilskyndes til at videreselge varen til en
bestemt pris eller ikke over eller under en bestemt pris.
Der kan vere tale om mindstepriser, faste priser,
maksimumspriser og vejledende priser for videresalg.
Maksimale og vejledende videresalgspriser, der ikke
udger alvorlige begransninger, kan alligevel have
konkurrencebegransende virkninger.

Bindende videresalgspriser har is@r to negative virk-
ninger for konkurrencen: 1) en reduktion af intrabrand
priskonkurrence, og 2) foreget pris-gennemsigtighed.
[ tilfelde af bindende eller minimums videresalgspriser
kan forhandlerne ikke leengere konkurrere pd prisen
for det pdgaldende meerke, hvilket resulterer i en
fuldsteendig udelukkelse af intrabrand priskonkurren-
cen. En maksimums- eller vejledende pris kan udgere
et fikspunkt for videresalgerne, der forer til en mere
eller mindre ensartet anvendelse af dette prisniveau.
@get gennemsigtighed i henseende til priser og kilden

til priseendringer gor det lettere for producenterne eller
forhandlerne at foretage en horisontal samordning, i
hvert fald pd sterkt koncentrerede markeder. En
reduktion af intrabrand-konkurrencen kan — efter-
som den forer til et mindre nedadgdende pres pa
prisen pd et bestemt produkt — indirekte reducere
interbrand-konkurrencen.

Markedsafskermning

(113)

(114)

1.2.

(115)

Kategorien »markedsafskeermning« omfatter aftaler,
hvis hovedelement bestér i, at keberens adgang til at
kebe eller videresalge et bestemt produkt begranses.
Dette element findes i eksklusive kebsaftaler, hvor
keberen i henhold til en forpligtelse eller tilskyndelse-
sordning, aftalt med leveranderen, udelukkende ma
dakke hele sit behov for et bestemt produkt, eksempel-
vis ol af merke X, hos den pégezldende leverander,
men frit kan kebe og salge konkurrerende produkter,
eksempelvis konkurrerende plmerker. Kategorien om-
fatter ogsa territoriale videresalgsbegransninger, tilde-
ling af et hovedomrédde, restriktioner med hensyn til
forhandlerens geografiske beliggenhed og kundebase-
rede videresalgs-begransninger.

Den vigtigste negative virkning for konkurrencen
bestdr i en begransning af intrabrand-konkurrencen,
som kan gore det lettere for leverandaren at opdele
markedet og dermed laegge hindringer i vejen for
markedsintegrationen. Dette kan lette prisdiskrimina-
tion. Nér alle eller de fleste leveranderer begranser
deres kunders forsynings- eller videresalgsmuligheder,
kan det gore det lettere at foretage en samordning,
enten pd forhandler- eller leveranderniveau.

Positive virkninger af vertikale begrensninger

Det er vigtigt at anerkende, at vertikale begreensninger
ofte har positive virkninger, fordi de iser fremmer
konkurrencen pa andet end prisen og forbedrer tjenes-
ternes kvalitet. En virksomhed uden markedsstyrke
kan kun sege at oge sin indtjening ved at optimere
sine produktions- eller distributionsmetoder. 1 en
reekke situationer kan vertikale begreensninger hjalpe
virksomheden hermed, da rent »arm’s length«-baserede
relationer mellem leverander og keber, hvor kun
priser og mengder for en bestemt transaktion bestem-
mes, kan medfore et ikke-optimalt investerings- og
salgsniveau. Disse retningslinjer indeholder ikke nogen
udtemmende eller komplet opregning af alle de for-
hold, der kan gare vertikale begraeensninger berettigede,
men har blot til formal at give et rimeligt overblik.
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(116) Folgende grunde kan berettige anvendelsen af visse
vertikale begransninger:

»For at lpse et “frihjulsproblem”« (vfree rider
problemc). Der kan vere tale om, at en forhandler
korer frihjul pd en anden forhandlers salgsfrem-
mende indsats. Dette fenomen er mest alminde-
ligt i engros- og detailleddet. Eneforhandling
eller tilsvarende begransninger kan bidrage til at
undgd sddanne problemer. Problemet kan ogsd
opstd mellem leverandarer, f.eks. hvor den ene
investerer i salgsfremsted i keberens lokaler,
normalt i detailleddet, og dermed ogsa tiltreekker
kunder til konkurrende leveranderer. Begrans-
ninger i form af konkurrenceklausuler kan bidra-
ge til losning af problemet i sidstnaevnte situation.

Der skal imidlertid veere tale om et reelt frihjuls-
problem. I forholdet mellem kgbere kan der
kun opstd et sddant problem med hensyn til
forsalgsservice og ikke med hensyn til eftersalgs-
service. Produktet skal normalt veare relativt ny
eller teknisk kompleks, da kunden ellers normalt
vil vide fra tidligere keb, hvad han vil have.
Produktet skal ligeledes vaere af relativt hoj vaerds,
da det ellers ikke er attraktivt for en kunde at
hente information i en forretning og kebe varen
i en anden. Endelig md det ikke vere praktisk
muligt for leverandoren ved aftale at forpligte alle
keberne til at yde en effektiv forsalgsservice.

[ forholdet mellem leveranderer er problemet
0gsd begranset til bestemte situationer, nemlig
de tilfeelde, hvor den salgsfremmende indsats
finder sted i keberens lokaler, er generisk og ikke
markespecifik.

»For at dbne eller komme ind pa nye markeder«.
Hvis en producent gnsker at komme ind pé et
nyt geografisk marked, f.eks. ved at eksportere til
et andet land for forste gang, kan det betyde, at
forhandleren skal foretage serlige »forstegangsin-
vesteringer« for at fa meerket etableret pd marke-
det. For at fd en lokal forhandler til at foretage
disse investeringer kan det vare nedvendigt at
sikre forhandleren omradebeskyttelse, sdledes at
denne kan tjene sine investeringer ind igen ved
midlertidigt at salge til en hgjere pris. Forhandle-

re pid andre markeder bor da i en begranset
periode vare afskdret fra at salge pa det nye
marked. Dette er en serlig variant af det frihjuls-
problem, der er beskrevet under 1) ovenfor.

»Pa grund af frihjulsproblemer vedrerende for-
handleromdgmme«. I visse sektorer har nogle
detailforhandlere ry for udelukkende at lagerfore
»kvalitetsvarer«. For at komme ind pd markedet
med et nyt produkt kan det i sddanne tilfeelde
veare vigtigt, at man kan salge det via sadanne
forhandlere. Hvis producenten ikke indlednings-
vis kan indskreenke sig til kun at selge til disse
forhandlere, lober producenten en risiko for, at
de ikke vil fore dennes produkt, og at produktlan-
ceringen slar fejl. Der kan derfor vare grund
til at tillade konkurrencebegrensning, sisom
eneforhandling eller selektiv distribution, i en
begrenset periode. Perioden skal vaere lang nok
til at sikre det nye produkts introduktion pd
markedet, men ikke sé lang, at det lagger hindrin-
ger i vejen for en storre udbredelse. Sddanne
fordele er mere sandsynlige i forbindelse med
varer, der kun kan bedemmes pa et vist erfarings-
grundlag, eller komplekse varer, der reprasente-
rer et relativt stort indkeb for den endelige
forbruger.

»Pa grund af det sdkaldte “hold up”-problemc.
Undertiden ma enten leveranderen eller keberen
foretage kundespecifikke investeringer, f.eks. i
specialudstyr eller uddannelse. Der kan f.eks.
vare tale om en komponentfabrikant, der er ngdt
til at fremstille eller kebe nye maskiner og nyt
varktej for at kunne levere et bestemt produkt til
en bestemt kunde. Han vil maske ikke foretage
de fornedne investeringer heri, for der er indgdet
en sarlig leveringsaftale.

Ligesom i de ovennavnte eksempler pa frihjuls-
problemer er der imidlertid en rakke betingelser,
der skal vaere opfyldt, for at risikoen for, at de
nedvendige investeringer ikke gennemferes, kan
anses for at vere reel eller vasentlig. For det
forste skal investeringen vere relationsspecifik.
En investering, der gennemfores af leveranderen,
betragtes som relationsspecifik, ndr leveranderen
ikke efter aftalens opher kan benytte den til
levering til andre kunder, og ndr den kun kan
selges med betydelige tab. En investering, der
foretages af kaberen, betragtes som relationsspe-
cifik, ndr keberen ikke efter aftalens opher kan
benytte den til keb og/eller anvendelse af produk-
ter leveret af andre leveranderer, og investeringen
kun kan salges med betydelige tab. En investering
er sdledes relationsspecifik, fordi den f.eks. kun
kan anvendes til produktion af en markespecifik
komponent eller opbevaring af et bestemt mzrke
og altsd ikke med fortjeneste kan bruges til at
fremstille eller videreszlge alternative kompo-
nenter. For det andet skal der vare tale om en
langsigtet investering, der ikke kan tjenes ind pd
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kort sigt, og for det tredje skal investeringen veere
asymmetrisk, dvs. at den ene part i aftalen
investerer mere end den anden. Nér disse betin-
gelser er opfyldt, er der normalt god grund til at
indfere en vertikal begransning i den tid, det
tager at afskrive investeringen. En hensigtsmassig
vertikal begraensning vil vere af konkurrence-
klausul- eller maengdeforpligtelsestypen, ndr inve-
steringen foretages af leveranderen, og af enefor-
handlings, eksklusive kundetildelings eller eksklu-
sive leveringstypen, ndr investeringen foretages
af keberen.

»Pa grund af det serlige “hold up”-problem ved
overforsel af veesentlig knowhow«. Nar knowhow
forst er overfort, kan den ikke tilbagefores, og
den, der har overfort den, onsker maske ikke, at
den udnyttes af eller til gavn for hans konkurren-
ter. Hvis den pdgaldende knowhow ikke umid-
delbart var tilgaengelig for keberen, er vasentlig
og uomgaengeligt nadvendig for aftalens gennem-
forelse, kan knowhow-overforslen berettige en
restriktion af konkurrenceklausulstypen. Denne
vil normalt ikke falde ind under artikel 81, stk. 1.

»For at opnd stordriftsfordele i distributionenc.
For at kunne udnytte stordriftsfordele og dermed
fastsaette en lavere detailpris pa sine produkter
kan producenten have interesse i at koncentrere
videresalget af sine produkter pd et begranset
antal forhandlere. Det kan gores via eneforhand-
ling, mangde-forpligtelser i form af krav om
mindstekab, selektiv distribution, der omfatter et
sadant krav, eller eksklusivt keb.

»Pd grund af imperfektioner pé kapitalmarkeder«.
De normale ldngivere (banker, kapitalmarkeder)
kan tilvejebringe kapital suboptimalt, ndr de
har ufuldsteendig information om kvaliteten af
lantageren, eller ndr der er utilstreekkeligt grund-
lag til sikring af ldnet. Keberen eller leveranderen
kan vere bedre informeret og via en eksklusiv-
klausul veere i stand til at skaffe ekstra sikkerhed
bag investeringen. Hvis det er leveranderen, der
yder lanet til keberen, kan der blive tale om en
konkurrenceklausul eller en mangdeforpligtelse
palagt keberen. Hvis det er keberen, der yder
lanet til leveranderen, kan der vaere grund til at
aftale eksklusiv levering eller en mangdeforplig-
telse palagt leveranderen.

»Af hensyn til ensartethed og kvalitetsstandardise-
ring«. En vertikal begransning kan bidrage til at
oge salget ved at skabe et godt merkeomdomme

(117)

(118)

1.3.

(119)

og dermed @ge et produkts tiltreekningskraft hos
de endelige forbrugere ved at palaegge forhandler-
ne at sikre en vis ensartethed og kvalitetsstandar-
disering. Dette kan f.eks. veere tilfeeldet inden for
selektiv distribution og franchising.

Af ovennavnte otte situationer, jf. nr. 116, fremgar
det klart, at vertikale aftaler under visse omsteendighe-
der kan medfore effektivitetsfordele og gore det lettere
at udvikle nye markeder, og at dette vil kunne opveje
deres mulige negative virkninger. Generelt er dette
navnlig tilfaeldet for kortere vertikale begreensninger,
der gor det lettere at indfere nye, komplekse produkter
eller beskytte relationsspecifikke investeringer. En ver-
tikal begraensning er undertiden nedvendig i den
periode, hvor leveranderen selger sit produkt til
keberen (jf. iseer de situationer, der er beskrevet under
nr. 116, i punkt 1, 5, 6 og 8).

Der er en hej grad af substituerbarhed mellem de
forskellige vertikale begransninger. Det betyder, at et
og samme effektivitetsproblem kan lases ved hjelp af
forskellige vertikale begransninger. F.eks. kan der
opnds stordrifts-fordele i distributionen ved hjalp af
eneforhandling, selektiv distribution, mangdeforplig-
telser eller eksklusivt kab. Dette er vigtigt, da de
negative virkninger for konkurrencen kan vere for-
skellige, alt efter hvilken type vertikal begransning der
er tale om. Dette spiller en rolle, ndr det pd grundlag
af artikel 81, stk. 3, skal afgeres, om begrensningen
er nodvendig.

Generelle regler for vurderingen af vertikale be-
greensninger

Der kan formuleres visse generelle regler for vurderin-
gen af vertikale begransninger ud fra et konkurrence-
politisk synspunkt:

1) Ved de fleste vertikale begrensninger kan der
kun opstd konkurrenceproblemer, hvis der ikke
er tilstraekkelig interbrand-konkurrence, dvs. hvis
der pa leverander- eller keberside eller pa begge
sider forefindes en vis markedsstyrke. Begrebet
markedsstyrke dakker over evnen til at forheje
prisen over det niveau, der ville gelde pa et
konkurrencepraeget marked, og, i hvert fald péd
kort sigt, at opnd supranormal profitter. En
virksomhed kan have markedsstyrke uden at
have markedsdominans, der er kriteriet for an-
vendelse af artikel 82. Hvis mange virksomheder
konkurrerer pd et ikke-koncentreret marked, er
der en formodning for, at ikke-alvorlige vertikale
begrensninger ikke fir maerkbare negative virk-
ninger. Et marked anses ikke for koncentreret,
hvis HHI-indekset, dvs. summen af kvadraterne
pd samtlige virksomheders individuelle markeds-
andele pa det relevante marked, er under 1 000.
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Vertikale begrensninger, der reducerer inter-
brand-konkurrencen, er generelt mere skadelige
end vertikale begreensninger, der begreenser intra-
brand-konkurrencen. F.eks. vil de negative virk-
ninger, der ikke opvejes af positive virkninger,
normalt vare storre ved konkurrence-klausuler
end ved enefor-handling. I kraft af deres markeds-
afskeermende virkninger kan konkurrence-klau-
suler hindre andre meerker i at fi adgang til
markedet. Eneforhandling begrenser ganske vist
intrabrand-konkurrencen, men forhindrer ikke,
at produkterne kan nd ud til den endelige for-
bruger.

Vertikale begraensninger i kategorien begranset
distribution kan merkbart indskranke forbruger-
nes valgmuligheder, nir der ikke er tilstreekkelig
interbrand-konkurrence. De har swrlig skadelige
virkninger, nar de afskerer mere effektive for-
handlere eller forhandlere med et andet distribu-
tionskoncept fra markedet. Dette kan mindske
innovationen inden for distribution og afskere
forbrugerne fra den sarlige service, disse forhand-
lere yder, eller deres kombination af pris og
service.

Eksklusive aftaler skaber generelt storre konkur-
rencemassige problemer end ikke-eksklusive
ordninger. En eksklusiv aftale indebarer enten
efter sit udtrykkelige indhold eller sin virkning i
praksis, at den ene part deekker hele eller praktisk
taget hele sit behov ved keb hos den anden part.
Ved en konkurrenceklausul keber kaberen f.eks.
kun ét meerke. En meengdeforpligtelse giver der-
imod keberen en vis mulighed for at kebe
konkurrerende produkter. Ved mangdeforplig-
telser kan markeds-afskeermningen derfor veere
mindre.

Vertikale begraensninger for andre produkter end
mearkevarer er generelt mindre skadelige end
restriktioner vedrerende distributionen af maerke-
varer (og tjenester). Et maerke har tendens til at
gore et produkt mere differentieret og mindre
substituerbart med andre produkter, hvilket forer
til en lavere efterspargselselasticitet og starre
mulighed for at forhgje prisen. Sondringen mel-
lem merkevarer og andre varer vil ofte falde
sammen med sondringen mellem mellemproduk-
ter og feerdigprodukter.

Mellemprodukter selges til virksomheder til an-
vendelse som input ved produktionen af andre
varer eller tjenester, og de kan normalt ikke
genkendes i det endelige produkt. Keberne af
mellemprodukter er normalt velinformerede kun-
der, der er i stand til at vurdere deres kvalitet, og
som derfor ikke leegger sd stor veegt pd merke

10)

og image. Ferdigprodukter szlges direkte eller
indirekte til de endelige forbrugere, der ofte
leegger storre vaegt pa merke og image. Da
forhandlerne (detail- og engrosforhandlere) skal
efterkomme de endelige forbrugeres eftersporg-
sel, kan det skabe storre konkurrenceproblemer,
nar forhandlerne afskeres fra at salge et eller
flere marker, end nér kebere af mellemprodukter
hindres i at kabe konkurrerende produkter hos
bestemte forsyningskilder.

Virksomheder, der keber mellemprodukter, har
normalt sarlige afdelinger eller ridgivere, der
folger udviklingen pa udbudssiden. Da der er tale
om storre leverancer, er de hermed forbundne
omkostninger normalt ikke prohibitive. En for-
mindskelse af intrabrand-konkurrencen har des-
uden mindre betydning, ndr der er tale om
mellemprodukter.

En kombination af vertikale begransninger for-
staerker generelt deres negative virkninger. Visse
kombinationer af vertikale begransninger kan
dog virke mere konkurrencefremmende, end nar
begransningerne anvendes hver for sig. F.eks.
kan en eneforhandler fristes til at forhgje prisen
pd produkterne, da intrabrand-konkurrencen er
blevet reduceret. Anvendelse af mangdeforplig-
telser eller fastsettelse af maksimale videresalgs-
priser kan begranse sddanne prisforhgjelser.

Vertikale begrensningers eventuelle negative
virkninger forstarkes, ndr flere leveranderer og
deres kobere tilrettelegger deres relationer pa
samme mdde. Disse sdkaldte kumulative virk-
ninger kan vere et problem i en rakke sektorer.

Jo mere en vertikal begreensning er forbundet
med overforsel af knowhow, desto stgrre grund
er der til at forvente effektivitetsfordele, og desto
storre behov kan der vere for den vertikale
begreensning for at beskytte den overforte
knowhow eller investeringsomkostningerne.

Jo teettere den vertikale begreensning er knyttet
til relationsspecifikke investeringer, desto sterre
berettigelse kan visse vertikale begreensninger
have. Hvilken varighed der er berettiget, athaenger
af, hvor lang tid det tager at afskrive investe-
ringen.

Nar der er tale om et nyt produkt, eller nar et
eksisterende produkt selges for forste gang pa et
nyt geografisk marked, kan det vare vanskeligt
for virksomheden at afgrense markedet, eller
dens markedsandel kan veare meget stor. Dette
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ber dog ikke betragtes som noget storre problem, a) leverandgrens markedsstilling
da vertikale begransninger i forbindelse med
dbning af nye produkt-markeder eller geografiske i
markeder generelt ikke virker konkurrence-ska- b) konkurrenternes markedssiilling
delige. Dette geaelder uanset storrelsen af virksom- s
hedens markeds-andel i to &r efter, at produktet ¢)  kobers markedsstilling
forste gang er markedsfort, ligesom det geelder
for alle vertikale begraensninger, der ikke betrag- d) adgangsbarrierer
tes som alvorlige, og — i forbindelse med et nyt
geografisk marked — for begransninger, der ¢) markedets modningsgrad
afskaerer leveranderens direkte forhandlere pa
andre markeder fra aktivt og passivt salg til )
mellemmand péd det nye marked. Ved egentlig f)  omsxtningsleddet
afprevning af et nyt produkt i et begraenset
omrade eller over for en begraenset kundekategori g) produktets art
kan de forhandlere, der er udpeget til at salge
det nye produkt pd afprevningsmarkedet, kun h)  andre faktorer.
begreenses i deres aktive salg uden for dette
marked i hejst et dr, uden at der er tale om en
begraensning, som er omfattet af artikel 81, stk. 1. (122) De enkelte faktorers betydning kan variere fra sag til
sag og afhenger af alle de ovrige faktorer. Hvis
leverandgren f.eks. har en hej markedsandel, er det
normalt et tegn pd markedsstyrke, men hvis der ikke
1.4.  Analysemetoder er navneveerdige adgangsbarrierer, behever dette ikke
at veere tilfeeldet. Der kan derfor ikke opstilles faste
regler for de enkelte faktorers betydning. Generelt kan
(120)  Vurderingen af en vertikal begraensning omfatter gene- dog siges folgende:

1.4.1.

(121)

relt folgende fire faser:

1) Forst skal de deltagende virksomheder afgranse
det relevante marked for at fastlegge leverande-
rens eller keberens markedsandel, athangigt af,
hvilken vertikal begreensning der er tale om (jf.
nr. 88-99, navnlignr. 89-95).

2)  Hvis den relevante markedsandel ikke overstiger
teersklen pa 30 %, falder den vertikale aftale ind
under gruppefritagelsesforordningen med forbe-
hold af de deri fastsatte alvorlige begreensninger
og betingelser.

3) Hvis den relevante markedsandel ligger over
teersklen pa 30 %, md der tages stilling til, om
den vertikale aftale falder ind under artikel 81,
stk. 1.

4) Hyvis den vertikale aftale falder ind under arti-
kel 81, stk. 1, mé det undersages, om den opfyl-
der betingelserne for fritagelse efter artikel 81,
stk. 3.

Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 81, stk. 1

Nér Kommissionen skal vurdere sager, der overskrider
markedsandelstaersklen pa 30 %, foretager den en
fuldstendig konkurrenceanalyse. Folgende faktorer er
de vigtigste, nar det skal fastslds, om en vertikal aftale
indebaerer en maerkbar begreensning af konkurrencen
efter artikel 81, stk. 1:

Leverandorens markedsstilling

(123)

Leveranderens markedsstilling fastleegges forst og
fremmest pd grundlag af dennes markedsandel pa det
relevante produktmarked og geografiske marked. Jo
storre dennes markedsandel er, jo staerkere ma leveran-
derens stilling pd markedet antages at vere. Leveran-
derens markedsstilling forsteerkes yderligere, hvis
denne har visse omkostningsfordele frem for sine
konkurrenter. Disse konkurrencefordele kan bestd i, at
leveranderen var forst pd markedet (har den bedste
beliggenhed osv.), er indehaver af afgerende patenter,
benytter overlegen teknologi, er den forende virksom-
hed inden for det pagaldende maerke eller har et bedre
sortiment.

Konkurrenternes markedsstilling

(124)

Konkurrenternes markedsstilling fastlegges pa grund-
lag af de samme faktorer, nemlig markedsandel og
eventuelle konkurrencefordele. Jo sterkere de etable-
rede konkurrenter star pd markedet, og jo flere der er
af dem, desto mindre risiko er der for, at den
pagaldende leverander eller keber vil vaere i stand til
pa egen hand at afskarme markedet, og desto mindre
risiko er der for begreensning af interbrand-konkurren-
cen. Hvis antallet af konkurrenter bliver ret beskedent,
og deres markedsstilling (sterrelse, omkostninger,
F&U-potentiel osv.) er relativt ens, kan denne markeds-
struktur imidlertid ege risikoen for samordning.
Udsving eller hurtige @ndringer i markedsandelene er
generelt et tegn pd intens konkurrence.
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Kobers markedsstilling

(125)

Kebermagt kan henfores til keberens stilling pa marke-
det. Den forste indikator pd kebermagt er keberens
markedsandel pd indkgbsmarkedet. Denne markeds-
andel afspejler betydningen af keberens eftersporgsel
for dennes mulige leveranderer. Andre indikatorer
omfatter kaberens stilling pd videresalgs-markedet,
herunder hans butikkers geografiske dakning, for-
handlerens egne marker og keberens omdemme hos
de endelige forbrugere. Kobermagt har ikke samme
betydning for sandsynligheden for konkurrencebe-
graensende virkninger ved de forskellige typer vertikale
begreensninger. Kgbermagt kan iser forsteerke de
negative virkninger, ndr der er tale om begraensninger
af typen begranset distribution og markedsopdeling,
f.eks. i form af eksklusiv levering, eneforhandling og
kvantitativ selektiv distribution.

Adgangsbarrierer

(126)

(127)

(128)

Adgangsbarrierer males pd grundlag af de etablerede
virksomheders muligheder for at have prisen ud over
det konkurrencemaessige niveau, normalt over de
minimale gennemsnitlige totalomkostninger, og opna
supranormale profitter uden derved at tiltraekke nye
virksomheder til markedet. I fravaeret af nogen form
for adgangsbarrierer vil nye virksomheder let og
hurtigt kunne traenge ind pd markedet og eliminere
disse profitmuligheder. Hvis det er sandsynligt, at der
i lobet af 1-2 dr vil finde en effektiv indtraengen pd
markedet sted, som vil forhindre eller udhule de
supranormale profitter, betragtes adgangsbarriererne
som lave.

Adgangsbarrierer kan skyldes en lang rackke forskellige
faktorer, sdsom stor- og samdriftsfordele, statslig regu-
lering, navnlig med hensyn til enerettigheder, statsstot-
te, importtold, intellektuelle ejendomsrettigheder,
ejendomsret til ressourcer, der er knappe pa grund af
f.eks. naturlige begrensninger (1), essential facilities,
fordelen ved at vaere den forste virksomhed pd marke-
det samt forbrugernes merkeloyalitet pd grund af
massive reklamefremstad. Vertikale begransninger og
vertikal integration kan ogsa virke som adgangsbar-
rierer ved at gore adgang til markedet vanskeligere for
(potentielle) konkurrenter ved at udelukke dem og
afskaeerme markedet. Der kan veere tale om adgangsbar-
rierer udelukkende pd leverander- eller kebersiden
eller pa begge sider.

Spergsmalet, om visse af disse faktorer ber betragtes
som adgangsbarrierer, athenger af, om de er forbundet
med sikaldte irreversible omkostninger (»sunk costs«),
dvs. de omkostninger, der kraves for at treenge ind

(") Jf. Kommissionens beslutning 97/26/EF (sag nr.IV/M.619 —
Gencor/[Lonhro), EFT L 11 af 14.1.1997, s. 30.

(129)

eller operere pd et marked, og som gér tabt, ndr
virksomheden trackker sig ud af det igen. Reklameom-
kostninger for at opbygge loyalitet hos forbrugerne er
normalt irreversible, medmindre en virksomhed, der
treekker sig ud af markedet igen, enten kan salge sit
marke eller bruge det andetsteds uden noget tab. I jo
hejere grad der er tale om irreversible omkostninger,
desto mere ma potentielle konkurrenter afveje den
risiko, der er forbundet med at gé ind pé det pagaelden-
de marked, og desto mere troverdigt kan de etablerede
virksomheder true med at imedegd ny konkurrence,
eftersom irreversible omkostninger gor det dyrt for
etablerede virksomheder at traekke sig ud af markedet.
Hvis forhandlere f.eks. er bundet af en konkurrence-
klausul over for deres leverander, er den markedsaf-
skeermende virkning sterre, sifremt det indebaerer
betydelige irreversible omkostninger for den potentiel-
le konkurrent selv at etablere et distributionsnet.

Generelt er indtrangning pa et nyt marked forbundet
med storre eller mindre irreversible omkostninger.
Den faktiske konkurrence er normalt derfor mere
effektiv og vil veje tungere i vurderingen af konkrete
sager end den potentielle konkurrence.

Markedets modningsgrad

(130)

Et modent marked er et marked, der har eksisteret i
nogen tid, hvor den anvendte teknologi er velkendt og
udbredt og ikke andrer sig serlig meget, hvor der ikke
foregdr storre markeinnovationer, og hvor efter-
sporgslen er relativt stabil eller aftagende. P4 et sddant
marked er der storre sandsynlighed for negative virk-
ninger end pa mere dynamiske markeder.

Omsaetningsled

(131)

Med hensyn til omsatningsleddet skelnes der mellem
mellemprodukter og tjenester og feerdigprodukter og
tjenester. Som allerede navnt er der generelt mindre
sandsynlighed for negative virkninger, ndr der er tale
om mellemprodukter og tjenester.

Produktets art

(132)

Produktets art spiller navnlig i relation til feerdigpro-
dukter en rolle ved vurderingen bade af sandsynlige
negative og positive virkninger. Ved vurderingen af de
sandsynlige negative virkninger er det af betydning,
om produkterne pd markedet er mere eller mindre
homogene eller heterogene, om produktet er dyrt og
leegger beslag pa en stor del af forbrugernes budget,
om der er tale om et produkt, der kun kebes én gang
eller gentagne gange. Hvis produktet overvejende er
heterogent, ikke er sd dyrt og narmest er et engangs-
keb, er der storre sandsynlighed for, at de vertikale
begrensninger fir negative virkninger.
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Andre faktorer

(133)

1.4.2.

(134)

(135)

(136)

Ved vurderingen af konkrete begrensninger vil det
undertiden veare ngdvendigt at tage andre faktorer i
betragtning. Disse faktorer kan bla. vare den kumula-
tive virkning, dvs. dakningsgraden pd markedet af
ensartede aftalers, aftalernes varighed, om aftalen er
»patvunget« (isaer den ene part er underlagt restriktio-
ner eller forpligtelser) eller »aftalt« (begge parter respek-
terer restriktioner eller forpligtelser), lovgivningsram-
mer og adfeerd, der kan tyde pd eller lette samordning,
f.eks. prisforerskab, forudgdende annoncering af pris-
endringer og droftelser angdende den »rette« pris,
prisstivhed som reaktion pd overkapacitet, prisdiskri-
mination og tidligere samordning.

Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 81, stk. 3

Der er fire kumulative betingelser for anvendelsen af
artikel 81, stk. 3:

— den vertikale aftale skal bidrage til at forbedre
produktionen eller fordelingen af varerne eller
tjenesterne eller til at fremme den tekniske eller
gkonomiske udvikling

— den vertikale aftale skal sikre forbrugerne en
rimelig andel af fordelene herved

— den vertikale aftale ma ikke paleegge de pageelden-
de virksomheder begransninger, som ikke er
nedvendige for at nd disse mal

— den vertikale aftale ma ikke give disse virksom-
heder mulighed for at udelukke konkurrencen for
en vaesentlig del af de pagealdende varer.

Det sidste kriterium vedrerende udelukkelse af kon-
kurrencen for en vasentlig del af de pdgaldende varer
haenger ssammen med sporgsmalet om dominans. Hvis
en vitksomhed er dominerende eller bliver domineren-
de som folge af den vertikale aftale, kan en vertikal
begrensning, der har mearkbare konkurrence-begran-
sende virkninger, principielt ikke fritages. Den vertika-
le aftale kan dog falde uden for artikel 81, stk. 1, hvis
den md anses for objektivt begrundet, f.eks. fordi
den er nedvendig for at beskytte relationsspecifikke
investeringer eller for at overfore vesentlig knowhow,
der er en nedvendig forudsatning for levering eller
keb af bestemte varer eller tjenester.

Hvis leveranderen og keberen ikke er dominerende,
bliver de andre tre betingelser vigtige. Den forste
betingelse, der vedrerer forbedring af produktionen
eller fordelingen af varerne eller fremme af den

(137)

2.1.

(138)

(139)

tekniske eller gkonomiske udvikling, angar den type
effektivitetsfordele, der er beskrevet i nr. 115-118.
Disse effektivitetsfordele skal dokumenteres og resulte-
re i en positiv nettoeffekt. Spekulative pastande anga-
ende frihjulsproblemer eller generelle udtalelser om
omkostningsbesparelser accepteres ikke. Omkost-
nings-besparelser, der alene beror pd udevelse af
markedsstyrke eller konkurrence-begransende adfeerd,
kan ikke accepteres. Ifelge den anden betingelse skal
de gkonomiske fordele ikke blot komme aftaleparter-
ne, men ogsa forbrugerne til gode. Hvorvidt forbruger-
ne opndr en andel af fordelene, vil normalt atheenge af
intensiteten af konkurrencen pé det relevante marked.
Steerk konkurrence vil normalt sikre, at omkostnings-
besparelser kommer forbrugerne til gavn i form af
lavere priser, eller at virksomhederne anspores til at
markedsfere nye produkter sd hurtigt som muligt.
Hvis der opretholdes en tilstrakkelig konkurrence
pd markedet, som effektivt begraenser aftaleparternes
handlefrihed, vil denne konkurrence normalt sikre
forbrugerne en rimelig andel af de skonomiske fordele.
Den tredje betingelse tager sigte pa at sikre, at den
mindst konkurrencebegransende restriktion valges
med henblik pd at opna visse positive virkninger.

Analyse af bestemte former for vertikale begraens-
ninger

Vertikale aftaler kan indeholde en kombination af to
eller flere af de komponenter i vertikale begransninger,
der er beskrevet i nr. 103-114. De mest almindelige
vertikale begreensninger og kombinationer heraf ana-
lyseres nedenfor pd grundlag af de analysemetoder,
der er beskrevet i nr. 120-136.

Meerkeeksklusivitet

En aftale med en konkurrenceklausul er baseret pd, at
keberen forpligtes eller tilskyndes til at deekke praktisk
talt hele sit behov pa et bestemt marked ved keb hos
en enkelt leverander. Det betyder ikke, at keberen kun
kan kebe direkte hos leveranderen, men at keberen
ikke mé kebe, videreszlge eller anvende konkurreren-
de varer eller tjenester. De eventuelle konkurrence-
massige risici er afskeermning af markedet for konkur-
rerende og potentielle leveranderer, samordning pa
leveranderniveau i tilfelde af kumulativ anvendelse,
og hvis keberen er en detailhandler, der salger til
endelige forbrugere, manglende interbrand-konkur-
rence i den enkelte butik. Disse tre konkurrencebe-
grensende virkninger har direkte folger for interbrand-
konkurrencen.

Merkeeksklusivitet er fritaget efter gruppefritagelses-
forordningen, ndr leveranderens markedsandel ikke
overstiger 30 %, og forudsat at konkurrenceklausulen
er begrenset til fem ar. Hvis markedsandelstersklen
eller tidsbegraensningen pd fem dr overskrides, anven-
des folgende retningslinjer ved vurderingen af indivi-
duelle sager.
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(140) »Leveranderens markedsstilling« er af stor betydning (143) 1 tilfelde, hvor den storste leverandors markedsandel
ved vurderingen af konkurrenceklausulers eventuelle er under 30 %, og de fem storste leveranderers (CR5)
konkurrenceskadelige virkninger. I almindelighed er er under 50 %, er det usandsynligt, at der vil opsté en
det leveranderen, der palegger keberen en sidan individuel eller en kumulativ konkurrencebegransen-
klausul, og leveranderen har lignende aftaler med de virkning. Hvis en potentiel konkurrent ikke renta-
andre kebere. belt kan treenge ind pd markedet, skyldes det sandsyn-
ligvis andre faktorer end konkurrenceklausuler, sdsom
forbruger-praeferencer. Det er usandsynligt, at der
vil opsta et konkurrencemassigt problem, nér f.eks.
50 virksomheder, hvoraf ingen har nogen betydelig
markedsandel, konkurrerer skarpt pd et bestemt
marked.
(141) Det er ikke kun leveranderens markedsstilling, der
er af betydning, men ogsd konkurrenceklausulens (144) >>Adg§ngsbarrierer« er af betydning for, at det kan
omfang og varighed. Jo sterre den bundne markedsan- fastslas, om der foreligger egentlig afskeermning. I det
del er, dvs. den del af markedsandelen, der slges omfang, hvor det er forholdsvis let for konkurrerende
under markeeksklusivitet, og jo lengere klausulen leverandorer at finde nye eller alternative kebere til
galder, desto storre afskermning ma der forventes. produktet, er afskermning sandsynligvis ikke et reelt
Konkurrenceklausuler pd under et &r, der indgds af problem. Der er imidlertid ofte adgangsbarrierer i savel
ikke-dominerende virksomheder, vil normalt ikke give produktions- som distributionsleddet.
anledning til maerkbare konkurrence-skadelige virk-
nser ellero negative nettov1rk?1nger. Konkurrence- (145) »Markedsstyrke pa kebersidenc« er relevant, da kebere
klausuler pd mellem et og fem &r, der aftales mellem s
. ; . med en stark stilling ikke er lette at afskare fra
ikke-dominerende virksomheder, kraver normalt en .
. . udbuddet af konkurrerende produkter eller tjenester.
beherig afvejning af de konkurrencefremmende og : : o oL
> S o Afskaermning, der ikke er baseret pa effektivitetsforde-
-skadelige virkninger. I relation til de fleste typer 1 RS :
. : . . e, og som har skadelige virkninger for de endelige
investeringer er konkurrenceklausuler pa over fem ar . o 4
> . .2 - forbrugere, er derfor hovedsagelig en risiko, hvis
ungdvendige for at sikre pastdede effektivitetsfordele, .
S . o keberne er spredte. Nar aftaler med konkurrenceklau-
eller effektivitetsfordelene er utilstrackkelige til at opve- e
. R . . suler indgds med storre kunder, kan dette have en
je deres afskeermende virkning. Dominerende virksom- kraftiot afskzermende virknin
heder mé ikke palagge kaberne konkurrence-klausu- 8 &
ler, medmindre de objektivt kan begrunde en sidan
praksis inden for rammerne af artikel 82. (146) Endelig er »omsatningsleddet« af betydning for af-
skermningen. Afskermning er mindre sandsynlig,
hvis der er tale om et mellemprodukt. Nér leverande-
ren af et mellemprodukt ikke indtager en dominerende
stilling, vil de konkurrerende leveranderer stadig
kunne dakke en stor del af den efterspargsel, der er
»fric. I tilfeelde hvor der ikke foreligger dominans, kan
der dog opstd en alvorlig afskeermende virkning for
(142) Fgr at vurdere oleverand@rens markedsstyrke er .det faktiske eller potentielle konkurrenter i tilfelde af en
vigtigt at se pd »konkurrentqnes« mgrkedssplhng kumulativ virkning. En alvorlig kumulativ virkning er
Sé lenge konku.rrenterne er tilstreekkeligt talrige og ikke sandsynlig, s lenge mindre end 50 % af markedet
steerke, kan der ikke forf/ent.es nogen merkbare kon- er bundet. Nir leveranderen er dominerende, vil
kurrence—begraensende virkninger. D'et er kun sandsyn- enhver forpligtelse til kun eller fortrinsvis at kebe
ligt, at konkurrerende leveranderer vil blive afskaermet, produkter hos den dominerende leverander let kunne
hvis de er betydeligt mindre end den leverander, have betydelige afskeermende virkninger p4 markedet.
der anvender ko?’kurr enc.eklausulen.' Afsk.aermnmg af Jo staerkere dominans, desto sterre risiko for afskaerm-
konkurrenter er ikke sarlig sandsynlig, hvis de har en ning af andre konkurrenter
tilsvarende markedsstilling og kan tilbyde lige sd '
attraktive produkter. I sd fald kan der dog forekomme
afskeermning af potentielle nye markedsdeltagere, hvis (147) Hyvis aftalen vedrerer levering af faerdigvarer i engros-

et antal store leverandgrer indgér aftaler, som indehol-
der konkurrenceklausuler, med et stort antal kebere
pa det relevante marked (kumulativ virkning). I denne
situation kan aftaler med konkurrenceklausuler ogsd
gore det nemmere for konkurrerende leveranderer
at foretage ulovlig samordning. Hvis leverandererne
individuelt er omfattet af gruppefritagelsen, kan det
vare nedvendigt at inddrage denne i tilfelde af
sddanne negative kumulative virkninger. En bundet
markedsandel pd under 5 % anses normalt ikke for
at bidrage vesentligt til en kumulativ afskermende
virkning.

leddet, vil spergsmalet om, hvorvidt det er sandsynligt,
at der opstar et konkurrenceproblem, hvis leverande-
ren ikke har en dominerende stilling, i hej grad
atheaenge af, hvilken type engroshandel der er tale om,
og hvilke adgangsbarrierer der findes i engrosleddet.
Der er ikke nogen reel afskeermningsrisiko, hvis kon-
kurrerende producenter let kan udfere engrostransak-
tioner selv. Hvorvidt adgangs-barriererne er lave, af-
haenger til dels af, hvilken type grossistsalg der er talt
om, dvs. om grossisternes virksomhed kan drives
effektivt, hvis de kun handler med aftaleproduktet
(f.eks. is), eller om det er mere effektivt at handle
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(148)

(149)

(150)

(151)

med et storre produktsortiment (f.eks. frostvarer). I
sidstnaevnte tilfeelde er det ikke effektivt for en produ-
cent, der kun selger et enkelt produkt, at starte sin
egen engrosvirksomhed. [ sd fald kan der opstd
konkurrenceskadelige virkninger, selv om virksom-
heden ikke er dominerende. Hertil kommer, at der
kan opstd problemer med hensyn til kumulative
virkninger, hvis flere leveranderer binder de fleste af
de eksisterende grossister.

[ forbindelse med ferdigvarer er det normalt mere
sandsynligt, at der opstdr afskeermning i detailleddet
pa grund af de betydelige adgangsbarrierer for de fleste
producenter i henseende til etablering af detailforret-
ninger til afsetning af deres egne produkter. Endvidere
er det i detailleddet, at aftaler med en konkurrenceklau-
sul kan fore til nedsat interbrand-konkurrence i den
enkelte butik. Af disse grunde kan der, under hensynta-
gen til alle andre relevante faktorer, opstd betydelige
konkurrenceskadelige virkninger for ferdigvarer i
detailleddet, hvis en ikke-dominerende leverander bin-
der 30 % eller mere af det relevante marked. For
en dominerende virksomhed kan selv en beskeden
bunden markedsandel have betydelige konkurrence-
skadelige virkninger. Jo starkere dominans, desto
starre risiko for afskermning af andre konkurrenter.

Der kan ogsé opstd kumulativ afskeermende virkning i
detailleddet. Nar alle virksomheder har markedsandele
pa under 30 %, er en kumulativ afskeermnings-virk-
ning usandsynlig, hvis den samlede bundne markeds-
andel er pd under 40 %, i hvilket tilfeelde en inddragelse
af gruppefritagelsen er usandsynlig. Denne procentsats
kan veare hejere, ndr man tager hejde for andre
faktorer, sdsom antallet af konkurrenter, adgangs-
barrierer mv. Nar det ikke er alle virksomheder, der
har markedsandele under tarsklen i gruppefritagelses-
forordningen, men ingen virksomhed er dominerende,
er det usandsynligt, at der opstdr en kumulativ af-
skeermningsvirkning, hvis den samlede bundne mar-
kedsandel er pd under 30 %.

Hvis keberen driver forretning fra lokaler og grunde,
som leverandaren ejer eller forpagter af en tredjemand,
der ikke er forbundet med keberen, begranser det
mulighederne for at treeffe effektive retsmidler mod
en eventuel afskermende virkning. 1 sd fald er det
usandsynligt, at Kommissionen vil gribe ind, hvis der
ikke er tale om dominans.

I nogle sektorer kan det vaere vanskeligt at selge mere
end ét merke fra et enkelt forretningssted, og i sé fald
kan et afskermningsproblem bedst afhjelpes ved at
begraense aftalernes faktiske lobetid.

(152)

(153)

(154)

(155)

En sikaldt »engelsk klausul, der krever, at keberen
skal indberette ethvert bedre tilbud og kun tillader
koberen at benytte sig af et sidant tilbud, hvis
leveranderens tilbud er ringere, kan forventes at have
samme virkning som en konkurrenceklausul, iser nar
keberen skal angive, hvem der har afgivet det bedre
tilbud. Den kan endvidere ved at forage gennemsigtig-
heden pd markedet lette en samordning mellem leve-
randerer. En engelsk klausul kan ogsd virke som
en mengdeforpligtelse. En mangdeforpligtelse for
koberen er en mildere form for konkurrenceklausul,
hvor de incitamenter eller forpligtelser, som leverando-
ren og keberen har indgdet aftale om, betyder, at
sidstnaevnte i vid udstreekning koncentrerer sine ind-
keb hos én leverander. En mangdeforpligtelse kan
f.eks. vaere en mindstekobsforpligtelse eller en ikke-
lineeer prisfastszttelse, sésom mengderabatter, loyali-
tetsrabatter eller dobbelttariffer (fast pris plus en
enhedspris). En mangdeforpligtelse for keberen vil
have lignende, men mildere afskeermende virkninger
end en konkurrenceklausul. Vurderingen af alle disse
forskellige former athaenger af deres virkninger pd
markedet. Desuden afskarer artikel 82 dominerende
virksomheder fra at anvende engelske klausuler eller
loyalitetsrabatter.

Hvis der fastslas meerkbare konkurrenceskadelige virk-
ninger, er det et sporgsmal, om der kan indremmes
fritagelse efter artikel 81, stk. 3, hvis leveranderen ikke
er dominerende. For konkurrenceklausulers vedkom-
mende er det iser effektivitetsfordelene i nr. 116,
punkt 1, (frihjulsproblemet i forholdet mellem leve-
randerer), punkt 4 (vhold up«problemer) og punkt 7
(imperfektioner pd kapitalmarkedet), der kan vere
relevante.

I tilfeelde af effektivitetsfordele som beskrevetinr. 116,
punkt 1, 4 og 7, kan en meangdeforpligtelse for
keberen eventuelt vere et mindre indgribende alterna-
tiv. En konkurrenceklausul kan vare den eneste made,
hvorpd man kan opnd en -effektivitetsfordel som
beskrevet i nr.5 (vhold up«problem i relation til
overforslen af knowhow).

Hvis leveranderen foretager en relationsspecifik inve-
stering (jf. effektivtetsfordel 4 i nr. 116), vil en aftale
med en konkurrenceklausul eller mangdeforpligtelse
i investeringens afskrivningsperiode i almindelighed
opfylde betingelserne i artikel 81, stk. 3. I forbindelse
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(156)

(157)

(158)

(159)

med store relations-specifikke investeringer kan en
konkurrenceklausul pa over fem ar vare berettiget.
En relationsspecifik investering kunne f.eks. vaere
leveranderens installering eller tilpasning af udstyr,
som bagefter kun kan benyttes til produktion af
komponenter til en bestemt kaber. Generelle eller
markedsspecifikke investeringer i (yderligere) kapacitet
er normalt ikke relationsspecifikke. Nar en leverander
etablerer ny kapacitet, der er specielt beregnet pa en
bestemt kabers aktiviteter, f.eks. en producent af
metalddser, der etablerer ny kapacitet til produktion
af daser i narheden af en levnedsmiddelproducents
pafyldningsanlag eller i disse anlag, vil denne nye
kapacitet maske kun vere rentabel i forbindelse med
produktion til denne bestemte keber, og i sd fald
betragtes investeringen som relationsspecifik.

Leveranderens ydelse af et 1an til keberen eller levering
til keberen af udstyr, der ikke er relationsspecifikt, er
normalt ikke i sig selv tilstrakkeligt til at berettige en
fritagelse af en afskermende virkning pa markedet.
Det vil kun vaere i et begraenset antal tilfeelde, hvor
imperfektioner pa kapitalmarkedet (jf. effektivitetsfor-
del 7 i nr. 116) vil medfere, at leveranderen af et
produkt kan yde et ldn mere effektivt end en bank.
Selv om leveranderen af et produkt skulle vere en
mere effektiv kapitalindskyder, kan et 1an kun begrun-
de en konkurrenceklausul, hvis keberen ikke forhin-
dres i at opsige konkurrenceklausulen og tilbagebetale
det udestdende lanebelob pa et hvilket som helst
tidspunkt og uden betaling af nogen form for strafren-
te. Dette betyder, at tilbagebetalingen af lanet skal ske
i lige store eller faldende afdrag og ikke mad stige i
tidens lab, og at keberen skal have mulighed for at
overtage det udstyr, som leveranderen har stillet til
radighed, til dets markedsveerdi. Dette pévirker ikke
muligheden for, f.eks. i forbindelse med et nyt salgs-
sted, at udsatte tilbagebetalingen i et eller to dr, indtil
salget er ndet op pa et vist niveau.

Overforsel af vasentlig knowhow (effektivitetsfor-
del 5, nr. 116) ger normalt en konkurrenceklausul
berettiget i hele leveringsaftalens lgbetid, som f.eks. i
forbindelse med franchising.

Hvis der ikke foreligger dominans, kan kombinationen
af konkurrenceklausuler og eneforhandling ogsé gere
en konkurrenceklausul, der gelder i hele aftalens
lobetid, berettiget. I sidstnavnte tilfelde er det sand-
synligt, at konkurrence-klausulen vil forbedre enefor-
handlerens afsatningsarbejde pd dennes omréade
(jf. nr. 161-177).

Eksempel pé en konkurrenceklausul:

En virksomhed, der med en markedsandel pa 40 % er
forende pd et nationalt marked for et impulsforbrugs-

(160)

gode, slger de fleste af sine produkter (90 %) gennem
bundne detailhandlere (bundet markedsandel pa
36 %). Aftalerne forpligter detailhandlerne til kun at
kebe hos den forende virksomhed i mindst fire ar.
Den forende virksomhed pd markedet er seerlig staerkt
reprasenteret i tet befolkede omrdder, som f.eks.
hovedstaden. Konkurrenterne — i alt ti — hvoraf nogle
kun er reprasenteret lokalt, har alle meget mindre
markedsandele; den storste har sdledes 12 %. Disse ti
konkurrenter deekker samlet 10 % af markedet gen-
nem bundne forretninger. Der er en sterk mearke-
og produktdifferentiering pd markedet. Den forende
virksomhed har de staerkeste maerker og er den eneste,
der regelmassigt gennemforer nationale reklamekam-
pagner. Den stiller serlige opbevaringsudstyr til sit
produkt til rddighed for de bundne detailhandlerne.

Resultatet pd markedet er, er i alt 46 % af markedet
(36 % + 10 %) er lukket for potentielle nye markedsdel-
tagere og markedsdeltagere uden bundne forretninger.
Potentielle markedsdeltagere har endnu vanskeligere
ved at komme ind pd markedet i tet befolkede
omrader, hvor afskermningen er endnu sterkere, selv
om det er dér, de ville foretraekke at etablere sig. Pa
grund af den steerke mearke- og produktdifferentiering
og de hgjere sogeomkostninger i forhold til produkt-
prisen medferer den manglende interbrand-konkur-
rence i den enkelte butik et yderligere velfeerdstab for
forbrugerne. De mulige effektivitetsfordele, forbundet
med forretningseksklusivitet, som markedslederen pa-
stér er resultatet af reducerede transportomkostninger
og et eventuelt »hold up«problem vedragrende opbeva-
ringsudstyret, er begransede og opvejer ikke de negati-
ve virkninger pd konkurrencen. Effektivitetsfordelene
er begransede, da transportomkostningerne er knyttet
til maengden og ikke eksklusiviteten, og da opbeva-
ringsudstyret ikke indebaerer sarlig knowhow og ikke
er mearkespecifikke. Det er derfor ikke sandsynligt, at
betingelserne for fritagelse er opfyldt.

Eksempel pd mangdeforpligtelse:

En producent X med en markedsandel pa 40 % salger
80 % af sine produkter gennem kontrakter, der praci-
serer, at videresaelgeren skal daekke mindst 75 % af sit
behov for det pagaldende produkt ved keb hos X. Til
gengeld tilbyder X finansiering og udstyr pa gunstige
vilkér. Kontrakterne har en varighed pa fem 4r, i lobet
af hvilke lanet skal tilbagebetales i lige store afdrag.
Efter de forste to ar har keberne dog mulighed for at
opsige kontrakten med seks maneders varsel, hvis de
tilbagebetaler det udestdende belob, og overtage
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(161)

(162)

udstyret til dets markedsveardi. Ved udlebet af femérs-
perioden overgdr ejendomsretten til udstyret til kebe-
ren. De fleste af de konkurrerende producenter er smé
— i alt tolv — hvor den sterste har en markedsandel
pa 20 % og indgdr tilsvarende kontrakter af forskellig
varighed. Producenter med markedsandele pd under
10 % har ofte kontrakter af leengere varighed og med
mindre gunstige opsigelsesbetingelser. Producent X’s
kontrakter giver kaberen mulighed for frit at indkebe
25 % hos konkurrenterne. I de sidste tre ar har to nye
producenter etableret sig pd markedet og opndet en
samlet markedsandel pa ca. 8 %, til dels ved at overtage
en raekke forhandleres 1an til gengaeld for kontrakter
med disse forhandlere.

Producent X’s bundne markedsandel er pd 24 %
(0,75 x 0,80 x 40 %). De @vrige producenters bundne
markedsandel er pa ca. 25 %. L alt ca. 49 % af markedet
er derfor lukket for potentielle nye markedsdeltagere
og markedsdeltagere uden bundne forretninger i hvert
fald i leveringskontrakternes to ferste ar. Markedet
viser, at forhandlerne ofte har vanskeligt ved at optage
lan hos bankerne og generelt er for sma til at skaffe
sig kapital pd anden made, f.eks. ved aktieudstedelse.
Producent X er desuden i stand til at pavise, at
han bedre kan planlegge sin afsaetning og spare
transportomkostninger, nar han koncentrerer sin af-
setning pa et begranset antal forhandlere. I betragt-
ning af at 25 % af producent X's kontrakter ikke er
bundet, at der reelt er mulighed for at opsige kontrak-
ten, at der for nylig er kommet nye producenter pd
markedet, og at ca. halvdelen af forhandlerne ikke er
bundet, er det sandsynligt, at producent X's mangde-
forpligtelse pd 75 % opfylder fritagelsesbetingelserne.

Eneforhandling

Ved en eneforhandlingsaftale indgér leveranderen pa
kun at szlge sine produkter til én forhandler med
henblik pd videresalg i et bestemt omrade. Samtidig
begraenses normalt forhandlerens mulighed for aktivt
salg i andre eneforhandlingsomrader. De mulige kon-
kurrencerisici er navnlig reduceret intrabrand-konkur-
rence og markedsafskeermning, hvilket kan fremme
iser prisdiskrimination. Nér de fleste eller alle leveran-
derer anvender eneforhandling, kan det lette samord-
ning bade pd leverander- og forhandlerniveau.

Eneforhandlingsaftaler er fritaget efter gruppefritagel-
sesforordningen, ndr leveranderens markedsandel ikke

(163)

(164)

(165)

overstiger 30 %, selv om de kombineres med andre
ikke-alvorlige vertikale begransninger, sdsom en fem-
arig konkurrenceklausul, maengdeforpligtelser eller ek-
sklusivt kgb. En kombination af eneforhandling og
selektiv distribution er kun fritaget efter gruppefritagel-
sesforordningen, hvis aktivt salg i andre omrader ikke
begreenses. Nar markedsandelstersklen pd 30 % er
overskredet, galder folgende retningslinjer for vurde-
ringen af ene-forhandlings-aftaler i konkrete sager.

Leveranderens og konkurrenternes markedsstilling er
af stor betydning, da den manglende intrabrand-
konkurrence kun er problematisk, hvis interbrand-
konkurrencen er begranset. Jo starkere »leverande-
rens stilling« er, desto mere alvorlig er tabet af
intrabrand-konkurrence. Over markedsandelsteersklen
pd 30 % kan der veere en risiko for en betydelig
reduktion af intrabrand-konkurrencen. For at kunne
fritages skal tabet af intrabrand-konkurrence opvejes
af reelle effektivitetsfordele.

»Konkurrenternes stilling« kan have betydning i to
henseender. Staerke konkurrenter betyder i almindelig-
hed, at reduktionen af intrabrand-konkurrencen kan
opvejes af en tilstreekkelig interbrand-konkurrence.
Hvis der imidlertid er forholdsvis fa konkurrenter, og
de stort set har samme markedsstilling, nar det gaelder
markedsandel, kapacitet og distributionsnet, er der
risiko for samordning. Tabet af intrabrand-konkurren-
ce kan ege denne risiko, iser nér flere leveranderer
anvender de samme distributionssystemer. Enefor-
handling af flere mearker, dvs. nar forskellige leveran-
dorer udpeger den samme eneforhandler i et givet
omrade, kan yderligere oge risikoen for samordning.
Hvis en forhandler tildeles eneret til at forhandle et
eller flere vigtige konkurrerende produkter i samme
omrade, er det sandsynligt, at interbrand-konkurren-
cen for disse meerker vil blive reduceret vasentligt. Jo
hgjere den kumulative markedsandel for de maerker,
denne forhandler selger, er, jo storre er risikoen
for ulovlig samordning, og jo mindre interbrand-
konkurrence vil der vaere. Sidanne kumulative virk-
ninger kan veere en grund til at inddrage gruppefrita-
gelsen, ndr leveranderernes markedsandele ligger
under teersklen i gruppefritagelsen.

»Adgangsbarrierer, der kan hindre leverandererne i at
etablere nye eller finde alternative forhandlere, er af
mindre betydning for vurderingen af eneforhandlings
eventuelle konkurrencebegransende virkninger. Mar-
kedet vil ikke blive afskaermet for andre leverandorer,
s lenge eneforhandlingen ikke kombineres med
markeeksklusivitet.
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(166) Afskeermning for andre forhandlere er ikke noget pagaldende omrade, da en leverander med en mar-

(167)

(168)

(169)

(170)

problem, ndr den leverander, der str for eneforhand-
lingssystemet, udpeger et stort antal eneforhandlere pa
det samme marked, og disse eneforhandleres salg til
andre forhandlere ikke begrenses. Afskeermning for
andre ikke-godkendte forhandlere kan dog vere et
problem i tilfelde af »kebermagt« og i de efterfalgende
omsatningsled, navnlig i tilfalde af meget store omra-
der, hvor eneforhandleren bliver den eneste keber pa
et helt marked. Som eksempel herpd kan navnes en
supermarkedskede, der bliver den eneste forhandler
af et forende mearke pd det nationale fodevaredetail-
marked. Markedsafskaermningen for andre forhandlere
kan blive yderligere styrket, hvis der er tale om
eneforhandling af flere marker. Selv om et sddant
tilfelde er omfattet af gruppefritagelsen, nar hver
leveranders markedsandel er pd under 30 %, kan det
give anledning til inddragelse af gruppefritagelsen.

»Kebermagt« kan ogsé ege risikoen for samordning pa
kobersiden, ndr store kobere, eventuelt etableret i
forskellige omréder, patvinger en eller flere leverande-
rer eneforhandlingsaftaler.

»Markedets modningsgrad« er af betydning, eftersom
tab af intrabrand-konkurrence og prisdiskriminering
kan veere et alvorligt problem pa et modent marked,
men mindre relevant pd et marked med stigende
efterspargsel, skiftende teknologier og skiftende mar-
kedsstillinger.

»Omsetningsleddet« er af betydning, da de mulige
negative virkninger kan vere forskellige pa engros- og
detailniveau. Eneforhandling anvendes hovedsagelig
inden for distribution af ferdigvarer og tjenester.
Tab af intrabrand-konkurrence er is@r sandsynlig pa
detailniveau, hvis der er tale om store omrader, da de
endelige forbrugere kan blive stillet over for meget fa
muligheder for at valge mellem en forhandler med
heje priser/hojt serviceniveau og en forhandler med
lave priser/lavt serviceniveau for et stort markes
vedkommende.

Nér en producent valger en grossist som eneforhand-
ler, vil det normalt vare for et stort omrade, f.eks.
en hel medlemsstat. S& lenge grossisten kan sxlge
produktet uden begraensninger til detailhandlere i de
efterfolgende led, er det usandsynligt, at der er tale om
mearkbare konkurrencebegransende virkninger, hvis
producenten ikke har en dominerende stilling. Et
eventuelt tab af intrabrand-konkurrence pa grossistni-
veau kan let opvejes af effektivitetsfordele inden for
logistik, salgsfremme osv., iser ndr producenten er
etableret i et andet land. Markedet vil sandsynligvis
ikke blive afsk@rmet for andre grossister pa det

(171)

(172)

(173)

(174)

kedsandel pa over 30 % normalt har tilstraekkelig
forhandlingsstyrke til ikke at vaelge en mindre effektiv
grossist. De mulige risici for interbrand-konkurrencen
i forbindelse med eneforhandling af flere marker er
imidlertid storre pa grossistniveau end pa detailniveau.

En kombination af eneforhandling og meerkeeksklusi-
vitet kan forvarre afskermningen af markedet for
andre leverandorer, iser hvis der findes et tet net af
eneforhandlere med sméd omréder, eller i tilfelde af en
kumulativ virkning. Dette kan gere det nedvendigt
at anvende de principper, der er navnt ovenfor i
forbindelse med merkeeksklusivitet. Hvis kombinatio-
nen af eneforhandling og meerkeeksklusivitet ikke
forer til nogen vasentlig afskeermning, kan den veere
konkurrencefremmende, idet den kan age eneforhand-
lerens incitament til at koncentrere sin indsats om
netop dette meerke. Hvis der ikke er tale om nogen
afskeermende virkning, vil kombinationen af enefor-
handling og en konkurrenceklausul kunne fritages i
hele aftalens lgbetid, iser pa grossistniveau.

En kombination af eneforhandling og eksklusive kabs-
aftaler gger de mulige konkurrencerisici i form af
formindsket intrabrand-konkurrence og markedsop-
deling, hvilket iseer kan fremme prisdiskriminering.
Eneforhandling begrenser i forvejen kundernes arbi-
tragemuligheder, da det begranser antallet af forhand-
lere og normalt ogsd deres muligheder for aktivt salg.
Eksklusive kebsaftaler, der kreever, at eneforhandlerne
skal foretage deres indkeb af det pagaeldende marke
direkte hos producenten, fjerner desuden eneforhand-
lernes arbitragemuligheder, idet de forhindres i at kebe
hos andre leveranderer i systemet. Dette fremmer
leverandgrens muligheder for at begrense intrabrand-
konkurrencen og anvende forskellige salgsbetingelser.
Det er derfor usandsynligt, at en kombination af
eneforhandling og eksklusive keobsaftaler kan fritages,
hvis leverandererne har en markedsandel pd over
30 %, medmindre det indebaerer meget klare og bety-
delige effektivitetsfordele, som forer til lavere priser
for alle endelige forbrugere. Hvis ikke der forekommer
sadanne effektivitetsfordele, kan det ogsd fore til
inddragelse af gruppefritagelsen, nar leveranderens
markedsandel er pd under 30 %.

»Produkttypenc er ikke serlig relevant for vurderingen
af eventuelle konkurrencebegransende virkninger i
forbindelse med eneforhandling. Men den er relevant,
ndr man drefter spergsmalet om de mulige effektivi-
tetsfordele, dvs. ndr der er konstateret en markbar
konkurrencebegraensning.

Eneforhandling kan indebaere effektivitetsfordele, iseer
ndr det kraeves, at forhandlerne foretager investeringer
for at beskytte eller opbygge markets omdemme.
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Generelt er effektivitetsfordelene starst for nye produk-
ter, komplekse produkter, produkter, hvis kvalitet
vanskeligt kan vurderes for forbrug (de sdkaldte ople-
velsesprodukter), eller hvis kvalitet vanskeligt kan
bedemmes selv efter forbrug (de sdkaldte tillidspro-
dukter). Endvidere kan eneforhandling fore til logistik-
besparelser som folge af stordriftsfordele pa transport-
og distributionsomrédet.

Eksempel pé eneforhandling pa grossistniveau:

Pd markedet for et varigt forbrugsgode er A den
forende virksomhed. A salger sit produkt gennem
eneforhandlere (grossister). Grossisternes omrader er
enten hele medlemsstaten for de smd medlemsstaters
vedkommende og til en region i de store medlemssta-
ter. Grossisterne star for salget til alle detailhandlere i
deres omrade, men selger ikke til de endelige forbruge-
re. De stdr ogsd for salgsfremme pa deres markeder.
Dette omfatter sponsorering af lokale begivenheder,
men ogsd oplysning om og fremme af nye produkter
over for detailhandlerne i deres omrader. Teknologi-
og produktinnovation udvikler sig forholdsvis hurtigt
pa dette marked, og farsalgsservice over for detail-
handlere og endelige forbrugere spiller en afgerende
rolle. Grossisterne er ikke forpligtede til at deckke hele
deres behov for leverander A’s mearke ved keb hos
denne, og grossisterne og detailhandlerne har arbitra-
gemuligheder, fordi transport-omkostningerne er for-
holdsvis lave i forhold til produktets vardi. Grossister-
ne er heller ikke underlagt en konkurrenceklausul.
Detailhandlerne selger ogsd en raekke marker fra
konkurrerende leveranderer, og der er ingen eksklusive
eller selektive distributionsaftaler pa detailniveau. Pd
det europeiske marked for salg til grossister har A en
markedsandel pa ca. 50 %. A’s markedsandel péd de
forskellige nationale detailmarkeder svinger mellem
40 % og 60 %. A har mellem seks og ti konkurrenter
pa hvert nationalt marked; B, C og D er de sterste
konkurrenter og er ogsa reprasenteret pa hvert natio-
nalt marked med markedsandele pa mellem 20 % og
5 %. De ovrige producenter er nationale producenter
med mindre markedsandele. B, C og D har lignende
distributionsnet, mens de lokale producenter fortrins-
vis selger deres produkter direkte til detailhandlerne.

P4 markedet for engrossalg, som beskrevet ovenfor,
er risikoen for nedsat intrabrand-konkurrence og
prisdiskriminering lav. Der er arbitragemuligheder,
og manglende intrabrand-konkurrence er ikke serlig
relevant pd grossistniveau. P4 detailniveau er der
hverken hindringer for intra- eller interbrand-konkur-
rencen. Endvidere er interbrand-konkurrencen stort
set updvirket af eneforhandlingsaftaler i grossistleddet.
Dette gor det sandsynligt, at betingelserne for fritagelse

(176)

er opfyldt, i fald der matte foreligge konkurrence-
begransende virkninger.

Eksempel pd eneforhandling af flere mearker pé et
oligopolistisk marked:

P4 et nationalt marked for et feerdigprodukt er der fire
forende virksomheder, som hver har en markedsandel
pa ca. 20 %. Disse fire virksomheder swlger deres
produkt gennem eneforhandlere (detailhandlere).
Detailhandlerne tildeles et omrade pé eksklusivbasis,
der svarer til den by, hvor de er etableret, eller et
omrade af byen for sterre byers vedkommende. I de
fleste omrader vil de fire virksomheder udpege den
samme eksklusive detailhandler (eneforhandling af
flere marker), der ofte er centralt beliggende og
forholdsvis specialiseret i produktet. De resterende
20 % af det nationale marked bestdr af sma lokale
producenter, og den starste af disse har en markedsan-
del pd 5% af det nationale marked. Disse lokale
producenter s&lger i almindelighed deres produkter
gennem andre detailhandlere, iser fordi de fire storste
leveranderers eneforhandlere normalt udviser ringe
interesse for at selge mindre kendte og billigere
merker. Der er en steerkt marke- og produktdifferen-
tiering pd markedet. De fire forende virksomheder
gennemforer store nationale reklamekampagner og
sorger for et sterkt image for deres marke, mens de
smé producenter ikke reklamerer for deres produkter
pd nationalt plan. Markedet er forholdsvis modent
med en stabil eftersporgsel og ingen vasentlige pro-
dukt- eller teknologiinnovationer. Produktet er ret
enkelt.

Pd et sddant oligopolistisk marked er der risiko for
samordning mellem de fire forende virksomheder.
Risikoen forages ved eneforhandling af flere mearker.
Intrabrand-konkurrencen begranses af omradeeksklu-
siviteten. Konkurrencen mellem de fire forende meer-
ker reduceres i detailleddet, da én forhandler fastsatter
prisen for alle fire meerker i hvert omrade. Eneforhand-
ling af flere meerker betyder, at detailhandleren, hvis
én producent satter prisen ned pa sit marke, ikke vil
vaere interesseret i at lade dette prisfald komme den
endelige forbruger til gode, da det ville reducere dennes
salg og fortjeneste i relation til de andre meerker.
Producenterne har derfor kun ringe interesse i at
konkurrere med hinanden pé prisen. Interbrand-pris-
konkurrence findes hovedsagelig inden for de varer
med et svagt image, som de smd producenter fremstil-
ler. De eventuelle effektivitetsfordele for (feelles) enefor-
handlere i detailleddet er begraensede, da produktet er
forholdsvis enkelt, og videresalget ikke kraever serlige
investeringer eller uddannelse, og reklametiltag for-
trinsvis gennemfores af producenterne.

Selv om hver af de forende virksomheder har en
markedsandel under teersklen, kan fritagelse efter
artikel 81, stk. 3, vaere uberettiget, og det kan vare
nedvendigt at inddrage gruppefritagelsen.
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(177) Eksempel pé eneforhandling kombineret med en eks- tildelte kundegrupper. De eventuelle konkurrence-

2.3.

(178)

klusiv kebsaftale:

Producent A er den farende virksomhed pé det euro-
paiske marked for et volumingst varigt forbrugsgode
og har en markedsandel pd mellem 40 % og 60 % pa
de fleste nationale detailmarkeder. I hver medlemsstat
har A omkring syv konkurrenter med meget mindre
markedsandele; den storste konkurrent har en mar-
kedsandel pa 10 %. Disse konkurrenter er kun reprea-
senteret pa et eller to nationale markeder. A selger sit
produkt gennem sine nationale datterselskaber til
detailhandlere med eneforhandling, som ikke har ret
til at selge aktivt ind i hinandens omrader. Desuden
er detailhandlerne forpligtede til udelukkende at kebe
producent A’s produkter hos dennes nationale datter-
selskaber. De detailhandlere, der szlger producent A’s
mearke, er de storste forhandlere af den pdgaldende
produkttype i deres omrédde. De forhandler konkurre-
rende marker, men med varierende grad af success
og interesse. A arbejder med prisforskelle mellem
markederne pd 10-15 % og mindre forskelle pa de
enkelte markeder. Det omseattes til mindre prisforskel-
le i detailleddet. Markedet er forholdsvis stabilt pé
udbuds- og eftersporgselssiden, og der er ingen betyde-
lige teknologiske andringer.

Pa disse markeder er tabet af intrabrand-konkurrence
ikke kun en folge af geografisk eksklusivitet i detailled-
det, men skaerpes pa grund af den eksklusive kagbsfor-
pligtelse, der palagges detailhandlerne. Denne forplig-
telse bidrager til at holde markeder og omrader adskilte
ved at fjerne mulighederne for arbitrage mellem
eneforhandlerne. De eksklusive detailhandlere kan
endvidere ikke se&lge aktivt i hinandens omrader, og i
praksis er der en tendens til, at de undgar at levere
uden for deres eget omrade. Dette muliggor prisdiskri-
minering. Forbrugernes og de selvstendige handlendes
arbitragemuligheder er begrensede pa grund af pro-
duktets karakter.

Det er usandsynligt, at ordningens péstdede effektivi-
tetsfordele, der relaterer til detailhandlernes stordrifts-
fordele pd transport- og salgsfremmeomrédet, kan
opveje den negative virkning af prisdiskriminering og
nedsat intrabrand-konkurrence. Det er derfor ikke
sandsynligt, at betingelserne for fritagelse er opfyldt.

Eksklusiv kundetildeling

[ en aftale om eksklusiv kundetildeling indgér leveran-
deren pd kun at szlge sine produkter til én forhandler
med henblik pa videresalg til en bestemt kundegruppe.
Samtidig er forhandleren normalt palagt begraensnin-
ger med hensyn til aktivt salg til andre eksklusivt

(179)

(180)

(181)

(182)

massige risici bestar hovedsagelig i nedsat intrabrand-
konkurrence og markedsopdeling, der kan lette iseer
prisdiskriminering. Nér de fleste eller alle leveranderer
anvender eksklusiv kundetildeling, kan det fremme
samordning pa sdvel leverander- som forhandlerni-
veau.

Eksklusiv kundetildeling er fritaget efter gruppefrita-
gelsen, hvis leverandorens markedsandel ikke oversti-
ger tersklen pd 30 %, selv om tildelingen kombineres
med andre ikke-alvorlige vertikale begraensninger,
sdsom en konkurrence-klausul, mengdeforpligtelser
eller en eksklusiv kebsaftale. En kombination af eks-
klusiv kundetildeling og selektiv distribution udger
normalt en alvorlig begreensning, da de anerkendte
forhandlere hindres i aktivt salg til de endelige forbru-
gere. Hvis taersklen pd 30 % er overskredet, geelder
retningslinjerne i nr. 161-177 om eneforhandling for
vurderingen af eksklusiv kundetildeling, dog med
forbehold af folgende sarlige bemarkninger.

Tildeling af kunder giver normalt kunderne farre
arbitragemuligheder. Da hver af de anerkendte for-
handlere har sin egen kundegruppe, kan det veere
vanskeligt for andre forhandlere at skaffe produktet.
Dette vil reducere sidstnavnte forhandleres arbitrage-
muligheder. Derfor er det usandsynligt, at eksklusiv
kundetildeling vil kunne fritages, hvis gruppefritagel-
sesforordningens markedsandelstaerskel pd 30 % er
overskredet, medmindre der foreligger klare og maerk-
bare effektivitetsfordele.

Eksklusiv kundetildeling anvendes hovedsagelig for
mellemprodukter og i engrosleddet, nar der er tale om
faerdigvarer, hvor man kan identificere kundegruppe
med forskellige serlige krav i relation til produktet.

Eksklusiv kundetildeling kan indebaere effektivitetsfor-
dele, isaer hvis det kraves, at forhandlerne foretager
investeringer i f.eks. serligt udstyr, uddannelse eller
knowhow med henblik pd at tilpasse sig deres kunde-
gruppes krav. Investeringernes afskrivningsperiode
giver et fingerpeg om de eksklusive kundetildelingsaf-
talers berettigede varighed. Generelt er effektivitetsfor-
delene storst for nye produkter, komplekse produkter
og produkter, der kraver tilpasning til den enkelte
forbrugers behov. Identificerbare differentierede behov
er mere sandsynlige for mellemprodukter, dvs. pro-
dukter, der salges til forskellige kategorier af professio-
nelle kebere. Tildeling af endelige forbrugere vil anta-
geligt ikke medfere nogen effektivitetsfordele og vil
sandsynligvis derfor ikke kunne fritages.
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(183) Eksempel pa eksklusiv kundetildeling: (185) De mulige konkurrencerisici bestdr i en reduktion af
intrabrand-konkurrencen og, iser ndr kumulative
virkninger spiller ind, udelukkelse af bestemte typer
forhandlere og lettere adgang til samordning mellem
En virksomhed har udviklet et avanceret sprinkleran- leverandorer eller kobere. Ved vurderingen efter
leg. Virksomheden har pd nuverende tidspunkt en artikel 81, stk. 1, af de eventuelle konkurrence-
markedsandel p 40 % af markedet for sprinkleranlaeg. begransende virkninger af selektiv distribution ma
Da virksomheden startede sit salg af den avancerede der sondres mellem rent kvalitativ selektiv distribu-
sprinkler, havde den en markedsandel pa 20 % med et tion og kvantitativ selektiv distribution. Ved rent
aldre produkt. Installationen af den nye sprinklertype kvalitative selektive distribution udvalges forhand-
er afhangig af den type bygning, den installeres i, og lerne udelukkende péd grundlag af objektive kriterier,
af bygningens anvendelse (kOHtOI', kemisk fabrik, der er n@dvendige som fglge af produkternes egen_
hospital osv.). Virksomheden udpegede en rekke skaber, som f.eks. salgspersonalets uddannelse, ser-
forhandlere til at salge og installere sprinkleranlaegget. vice i forretningen, et vist produktsortiment i forret-
Hver forhandler skulle uddanne sine ansatte, sd de fik ningen osv (). Anvendelse af sddanne kriterier med-
kendskab til de generelle og serlige krav til installation forer ikke direkte nogen reduktion i antallet af
af sprinkleren for en given kundegruppe. For at sikre forhandlere. Rent kvalitativ selektiv distribution
at forhandlerne specialiserede sig, gav virksomheden anses normalt ikke for at falde ind under artikel 81,
hver forhandler eneret til en given kundegruppe og stk. 1, fordi der ikke er tale om konkurrencebegran-
forbed dem at foretage aktivt salg til de andres sende virkninger, forudsat at felgende tre betingelser
ekSkluSin tlldelte kundegrupper. Efter fem ﬁr Vll alle er Opfyldt For det f@rste Skal produktets egenskaber
eneforhandlerne kunne szlge aktivt til alle kundegrup- nedvendiggere anvendelsen af selektiv distribution,
per, og dermed opherer den eksklusive tildelingsord- iden forstand at et sadant system skal vaere berettiget
ning. Leveranderen kan derefter ogsd sxlge til nye i lyset af det pagaeldende produkts egenskaber for
forhandlere. Markedet er ret dynamisk med to nye at bevare dets kvalitet og sikre, at det anvendes
markedsdeltagere og en rekke teknologiske frem- hensigtsmessigt. For det andet skal forhandlerne
skridt. Konkurrenter med markedsandele pa mellem udveelges pa grundlag af objektive, kvalitative krite-
25% og 5% er ogsd i ferd med at opgradere deres rier, der fastswttes ensartet for alle potentielle for-
produkter. handlere og anvendes uden forskelsbehandling. For
det tredje ma de fastlagte kriterier ikke straekke sig
ud over det, der er nedvendigt(?). Ved kvantitativ
) ) selektiv distribution tilfgjes yderligere udvaelgelses-
I'betragtning af, at eneretten er af begranset varighed kriterier, der mere direkte begranser det potentielle
og bidrager til at sikre, at forhandlerne kan forrente antal forhandlere, f.eks. gennem minimums- eller
deres investeringer og i forste omgang koncentrere maksimumskrav vedrerende salget, fastszttelse af
deres salgsarbejde om en bestemt kundegruppe og antallet af forhandlere. osv
dermed f& kendskab til fagomrddet, og de mulige Y
konkurrenceskadelige virkninger er begrensede pa
et dynamisk marked, vil betingelserne for fritagelse
sandsynligvis vare opfyldt.
(186) Kvalitativ og kvantitativ selektiv distribution er omfat-

2.4.

(184)

Selektiv distribution

Ligesom eneforhandlingsaftaler begranser selektive
distributionsaftaler dels antallet af anerkendte forhand-
lere, dels mulighederne for videresalg. Forskellen i
forhold til eneforhandlingsaftaler bestar i, at begrans-
ningen af antallet af forhandlere ikke sker ud fra
antallet af omrédder, men derimod ud fra udvalgelses-
kriterier, der i forste reekke er knyttet til produktets
art. En anden forskel bestdr i, at begransningen med
hensyn til videresalg ikke er en begraensning i det
aktive salg til et omrade, men en begrensning i salget
til forhandlere, der ikke er godkendt, siledes at der
kun mi salges til godkendte forhandlere og de
endelige forbrugere. Selektiv distribution anvendes
naesten altid til distribution af ferdige markepro-
dukter.

tet af gruppefritagelsen, ndr markedsandelen pa 30 %
ikke overskrides, selv om den kombineres med andre
ikke-alvorlige vertikale begraensninger, sdsom konkur-
renceklausuler eller eneforhandling, forudsat at de
anerkendte forhandleres aktive salg til hinanden og
til de endelige forbrugere ikke begranses. Selektiv
distribution er omfattet af gruppefritagelsen uanset
produktets egenskaber. Hvis produktets egenskaber
ikke kraever selektiv distribution, vil et sddant distribu-

(1) Jf. f.eks. sag T-88/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc mod

Kommissionen, Sml. 1996, s. 11-1961.

(3) Jf. sag 31/80, L'Oreal, Sml. 1980, s. 3775, preemis 15 og 16, sag
26(76,Metro I, Sml. 1977,s. 1875, pramis 20 og 21, sag 107/82,
AEG, Sml. 1983, 5. 3151, praemis 35, og sag T-19/91, Vichy mod
Kommissionen, Sml. 1992, s. [I-415, praemis 65.
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tionssystem dog normalt ikke have tilstreekkelige
effektivitetsfremmende virkninger til, at det kan opveje
en veasentlig reduktion af intrabrand-konkurrencen.
Hvis der opstdr mearkbare konkurrencebegrensende
virkninger, vil gruppefritagelsen sandsynligvis blive
inddraget. Desuden kan folgende retningslinjer anven-
des ved vurdering af selektiv distribution i konkrete
tilfeelde, der er ikke er omfattet af gruppefritagelsen,
eller i tilfeelde af en kumulativ virkning af parallelle
selektive distributionsnet.

»Leveranderens og hans konkurrenters markedsstil-
ling« har afgerende betydning for vurderingen af de
eventuelle konkurrencebegransende virkninger, da
tabet af intrabrand-konkurrence kun er problematisk,
hvis interbrand-konkurrencen er begranset. Jo staerke-
re leveranderens stilling er, desto mere problematisk
er den manglende intrabrand-konkurrence. En anden
vigtig faktor er antallet af selektive distributionsnet pd
det samme marked. Hvis selektiv distribution kun
anvendes af én leverander pa markedet, der ikke har
en dominerende stilling, skaber kvantitativ selektiv
distribution normalt ikke negative nettovirkninger,
forudsat at aftalevarernes egenskaber kraver, at der
anvendes et selektivt distributionssystem, og at de
anvendte udvelgelseskriterier er nedvendige for at
sikre effektiv distribution af de pdgaldende varer. I
praksis ser det dog ud til, at selektiv distribution ofte
anvendes af flere leveranderer pd et givet marked.

Konkurrenternes stilling kan spille ind i to henseender
og har navnlig betydning i tilfeelde af en kumulativ
virkning. Hvis konkurrenterne er steerke, vil det nor-
malt betyde, at begransningen af intrabrand-konkur-
rencen let opvejes af en tilstreekkelig interbrand-
konkurrence. Nér flertallet af de forende leveranderer
benytter selektiv distribution, vil der ske en betydelig
reduktion af intrabrand-konkurrencen og eventuelt en
afskeermning af markedet for visse typer forhandlere
samt vere risiko for en foreget samordning mellem
disse storre leveranderer. Risikoen for afskeermning af
markedet for mere effektive forhandlere har altid veeret
storre ved selektiv distribution end ved eneforhandling
pa grund af begreensningerne i salget til ikke-godkend-
te forhandlere. Formalet hermed er at gore selektive
distributionssystemer lukkede og gare det umuligt for
ikke-godkendte forhandlere uden for systemet at skafte
leverancer. Selektiv distribution er serlig velegnet til
at undgd, at lavprisforhandlere presser fabrikantens og
de anerkendte forhandleres avancer.

[ tilfelde hvor gruppefritagelsen finder anvendelse
pa individuelle selektive distributionsnet, kan man

(190)
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overveje at inddrage gruppefritagelsen eller gore den
uanvendelig i tilfalde af kumulative virkninger. Det er
dog usandsynligt, at et sddant problem vil opstd, nar
den andel af markedet, som dakkes af den selektive
distribution, er under 50 %. Det er heller ikke sandsyn-
ligt, at der vil opsta et sddant problem, ndr markeds-
daekningen overstiger 50 %, men de fem storste leve-
randerers (CR5) samlede markedsandel er pd under
50 %. Néar bade CR5 og selektiv distributions deekker
mere end 50 % af markedet, kan vurderingen variere
athaengigt af, om alle de fem sterste leveranderer
benytter selektiv distribution. Jo steerkere stilling de
konkurrenter, der ikke anvender selektiv distribution,
indtager, jo mindre sandsynligt vil det veere, at marke-
det afskeermes for andre forhandlere. Hvis alle de fem
storste leveranderer anvender selektiv distribution,
kan der iser opsta konkurrencemaessige problemer
med hensyn til de aftaler, der anvender kvantitative
udvelgelseskriterier ved direkte at begranse antallet
af godkendte forhandlere. Det er i almindelighed
usandsynligt, at betingelserne i artikel 81, stk. 3, er
opfyldt, hvis de pageldende selektive distributions-
systemer forhindrer, at nye forhandlere, der kan
selge de pagaldende produkter pa forsvarlig vis, iser
lavprisforhandlere, fir adgang til markedet, da dette
begraenser distributionen til fordel for visse eksisteren-
de kanaler til skade for de endelige forbrugere. Ved
mere indirekte former for kvantitativ selektiv distribu-
tion, f.eks. som folge af en kombination af rent
kvalitative udvaelgelseskriterier og et krav til forhand-
lerne om drligt at aftage produkter for et minimums-
beleb, er det mindre sandsynligt, at der vil opstd
negative nettovirkninger, hvis et sddant beleb ikke
udger en veasentlig del af forhandlerens samlede
omsatning, opndet inden for den pdgaldende pro-
dukttype og ikke er mere vidtgdende end nedvendigt
for, at leverandgren kan fa dakket sine relationsspeci-
fikke investeringer og/eller opnd distributions-massige
stordriftsfordele. Med hensyn til leveranderens indivi-
duelle bidrag vil en leveranders markedsandel pa
under 5% normalt ikke blive anset for at bidrage
vaesentligt til en kumulativ virkning.

»Adgangsbarrierer« er hovedsagelig af interesse i de
tilfeelde, hvor markedet afskeermes for forhandlere, der
ikke er godkendst. I almindelighed vil adgangsbarrierer-
ne veare betydelige, da selektiv distribution normalt
anvendes af markevareproducenter. Det vil generelt
kreeve tid og betydelige investeringer for detailhandle-
re, der ikke deltager i systemet, selv at lancere maerke-
varer eller skaffe sig konkurrencedygtige leverancer
andetsteds.

»Kgbermagt« kan gge risikoen for samordning mellem
forhandlerne og dermed betyde en vasentlig @ndring i
analysen af selektive distributionssystemers eventuelle
konkurrencebegransende virkninger. Afskermning af
markedet i forhold til mere effektive detailhandlere kan
iseer forekomme, nér en steerk forhandlerorganisation
palagger leveranderen udvelgelseskriterier, der tager
sigte pd at begranse distributionen til medlemmernes
fordel.
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(192) 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 5, litra ¢), er frihjulsproblem mellem forhandlerne (effektivitetsfor-
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det fastsat, at leveranderen ikke md palegge de
godkendte forhandlere en direkte eller indirekte for-
pligtelse til at undlade at szlge bestemte konkurreren-
de leveranderers marker. Denne betingelse tager spe-
cielt sigte pd at undgd horisontal samordning mellem
de forende leverandgrer om at udelukke bestemte
marker ved at oprette en selektiv maerkevareklub.
Denne form for forpligtelse vil sandsynligvis ikke
kunne fritages, ndr CR5 er lig med eller overstiger
50 %, medmindre ingen af de leveranderer, der anven-
der en sddan forpligtelse, herer til de fem storste
leverandgrer pd markedet.

Udelukkelse af andre leveranderer er normalt ikke et
problem, sd lenge andre leveranderer kan benytte
de samme forhandlere, dvs. sd lenge det selektive
distributionssystem ikke kombineres med maerke-
eksklusivitet. Hvis nettet af godkendte forhandlere er
finmasket, eller hvis der er tale om en kumulativ
virkning, kan en kombination af selektiv distribution
og en konkurrenceklausul indebare en risiko for, at
andre leverandgrer afskeres fra markedet. I sd fald
geelder ovennaevnte principper for mearkeeksklusivitet.
Naér selektiv distribution ikke kombineres med en
konkurrenceklausul, kan afskeermning af markedet for
konkurrerende leveranderer stadig vaere et problem,
hvis de forende leveranderer ikke blot anvender rent
kvalitative udvelgelseskriterier, men ogsd palagger
deres forhandlere en rakke yderligere betingelser,
sdsom en forpligtelse til at reservere et minimum
af hyldeplads til deres produkter eller at sikre, at
forhandlerens salg af deres produkter udger en mini-
mumsprocentandel af hans samlede omsetning. Et
sadant problem vil sandsynligvis ikke opsta, hvis
selektiv distribution dakker mindre end 50 % af
markedet, eller, sdfremt denne andel overskrides, hvis
de fem storste leveranderers markedsandel er pa
under 50 %.

»Markedets modningsgrad« har betydning, fordi tab af
intrabrand-konkurrence og risikoen for afskermning
af markedet for leveranderer eller forhandlere kan
skabe alvorlige problemer péd et modent marked, men
ikke spiller sd stor en rolle pa et marked praget
af vakst i efterspergslen, teknologisk udvikling og
skiftende markedsstillinger.

Selektiv distribution kan medfere effektivitetsfordele,
ndr det forer til besparelser i relation til logistiskom-
kostninger pa grund af stordriftsfordele pé transport-
omradet, hvilket kan foreckomme anset produktets
egenskaber (effektivitetsfordel 6). Dette udger dog
normalt kun en beskeden effektivitets-fordel ved selek-
tiv distribution. Produktets egenskaber spiller en vee-
sentlig rolle, nar det drejer som om at lose et
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del 1) eller at skabe et merkeimage (effektivitetsfor-
del 8). Dette er iser tilfeldet med nye produkter,
komplekse produkter, produkter, hvis kvalitet vanske-
ligt kan bedemmes for forbrug (de sdkaldte »erfarings-
produkter«), eller hvis kvalitet vanskeligt kan bedom-
mes selv efter forbruget (de sakaldte »tillidsprodukter«).
Kombinationen af selektiv distribution og eneforhand-
ling vil sandsynligvis indebare en overtradelse af
artikel 81, hvis den anvendes af en leverander, hvis
markedsandel overstiger 30 % eller i tilfaelde af kumu-
lative virkninger, selv om der fortsat er mulighed for
aktivt salg mellem omréderne. En sddan kombination
kan i ekstraordinere tilfeelde opfylde betingelserne i
artikel 81, stk. 3, hvis den er nedvendig for at beskytte
betydelige og relationsspecifikke investeringer, som de
anerkendte forhandlere har foretaget (effektivitetsfor-
del 4, nr. 116).

For at sikre at den mindst konkurrencebegrensende
losning velges, ma det vurderes, om de samme
effektivitetsfordele kan opnds med tilsvarende omkost-
ninger ved f.eks. kun at stille servicekrav.

Eksempel pd kvantitativ selektiv distribution:

Pd et marked for varige forbrugsgoder salger produ-
centen af det forende marke (marke A), der har en
markedsandel pd 35 %, sit produkt til de endelige
forbrugere gennem et selektivt distributionsnet. Der er
opstillet flere kriterier for optagelse i dette net: butik-
ken skal have specialuddannet personale og yde for-
salgsservice, en bestemt del af butikken skal veere
forbeholdt salg af produktet og tilsvarende high tech-
produkter, og butikken skal salge et bredt udsnit af
leveranderens produkter og prasentere dem péa en
attraktiv mdde. Desuden begrenses antallet af god-
kendte forhandlere i nettet direkte gennem fastsattel-
sen af et loft over antallet af detailhandlere pd grundlag
af antallet af indbyggere i hver region eller i hvert
byomrdde. Producent A har seks konkurrenter pa
dette marked. Producentens storste konkurrenter, B, C
og D, har markedsandele pd henholdsvis 25, 15 og
10 %, mens de gvrige producenter har lavere markeds-
andele. A er den eneste af producenterne, der benytter
selektiv distribution. A’s selektive forhandlere forer
altid et par konkurrerende merker. Konkurrerende
mearker salges imidlertid ogsd i vid udstreekning i
butikker, der ikke deltager i A’s selektive distributions-
net. Der er tale om forskellige distributionskanaler:
f.eks. selges merke B og C i de fleste af A’s butikker,
men ogsd i andre butikker, der yder service af hej
kvalitet, samt i supermarkeder. Maerke D szlges for-
trinsvis i butikker med hejt serviceniveau. Markedet er
praget af en relativt hurtig teknologisk udvikling,
og de forende leveranderer satser meget pa deres
kvalitetsomdemme og reklamerer kraftigt for deres
produkter.
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Pd dette marked har selektiv distribution en dekning
pa 35 %. Interbrand-konkurrencen pavirkes ikke direk-
te af A’s selektive distributionssystem. Intrabrand-
konkurrencen inden for maerke A kan vere begranset,
men forbrugerne har adgang til i lavprisflavservice
butikker at kabe marke B og C, der er af nogenlunde
samme kvalitet som maerke A. Andre marker afskares
heller ikke fra at fi adgang til serviceorienterede
forhandlere, da de godkendte forhandleres mulighed
for at salge konkurrerende marker ikke begraenses pa
nogen mdde, og den kvantitative begransning af
antallet af marke A-forhandlere betyder, at andre
serviceorienterede forhandlere frit kan forhandle kon-
kurrerende marker. I dette tilfeelde vil A’s selektive
distributionssystem sandsynligvis opfylde betingelser-
ne for fritagelse pd grund af de servicekrav, der stilles,
og de effektivitetsfordele, de méd antages at medfore,
samt den begransede indvirkning pd intrabrand-kon-
kurrencen.

Eksempel pa selektiv distribution med kumulativ virk-
ning:

Pd et marked for en bestemt sportsartikel findes der
syv producenter, som hver is@r har en markedsandel
pa henholdsvis 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % og
7 %. De fem storste producenter salger deres produk-
ter via kvantitativ selektiv distribution, mens de to
mindste benytter andre distributionssystemer, hvilket
medforer en dakningsgrad af selektiv distribution pa
85 %. Kriterierne for adgang til de forskellige selektive
distributionssystemer har bemaerkelsesvaerdigt mange
faelles treck: forhandlerne skal have faguddannet perso-
nale og yde forsalgsservice, en del af butikken skal
vaere specielt indrettet til salg af produktet, og der er
specificeret et minimum for denne del af butikken.
Butikken skal salge et bredt udsnit af det pagaldende
marke og reprasentere produktet pd en attraktiv
madde, butikken skal ligge pa et forretningsstrog, og
produktet skal tegne sig for mindst 30 % af butikkens
samlede omsetning. Det er normalt den samme
forhandler, der udpeges som selektiv forhandler af alle
fem marker. De to marker, der ikke benytter selektiv
distribution, s&lger normalt via mindre specialiserede
og mindre serviceorienterede forhandlere. Markedet er
stabilt, bade pa udbuds- og eftersporgselssiden, og der
er et steerkt markeimage og en staerk produktdifferen-
tiering. De fem forende virksomheder pa markedet har
hver isar et sterkt meerkeimage, som de har skabt
gennem reklamer og sponsorering, mens de to mindre
producenter satser pa billigere produkter uden noget
steerkt mearkeimage.

Pd dette marked har lavprisforhandlere ingen adgang
til de fem forende merker. Kravet om, at den pagel-
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dende produkttype skal tegne sig for mindst 30 % af
forhandlernes omsatning, og kriterierne for varens
prasentation og farsalgsservice, udelukker de fleste
lavprisforhandlerne fra nettet af godkendte forhandle-
re. Forbrugerne har derfor ingen anden mulighed end
at kebe de fem forende meerker i de serviceorienterede/
dyre butikker. Dette medferer en begrenset inter-
brand-konkurrence mellem de fem forende merker.
Det opvejes ikke af, at de to mindste maerker kan
kebes i lavprisbutikker, der ikke er serviceorienterede,
da de fem forende producenter har et langt bedre
markeimage. Interbrand-konkurrencen begrenses
desuden af, at de fem forende maerker normalt fores af
de samme forhandlere. Selv om der findes en vis
intrabrand-konkurrence, og antallet af forhandlere
ikke direkte begranses, er adgangskriterierne strenge
nok til, at der kun findes et lille antal forhandlere af de
fem forende mearker i hvert omrade.

Disse kvantitative selektive distributionssystemer er
kun forbundet med ubetydelige effektivitetsfordele:
produktet er ikke serlig komplekst og begrunder
ikke noget specielt hejt serviceniveau. Medmindre
producenterne kan bevise, at deres selektive distribu-
tionsnet giver klare effektivitetsfordele, vil det sandsyn-
ligvis blive nedvendigt at inddrage gruppefritagelsen
pa grund af de kumulative virkninger, der medforer
faerre valgmuligheder og hejere priser for forbrugerne.

Franchising

Franchiseaftaler indeholder licenser til intellektuelle
ejendomsrettigheder navnlig vedrorende varemaerker
eller logoer og knowhow med henblik pd brug og
distribution af varer eller tjenester. Ud over licensen
til IE yder franchisegiver normalt franchisetageren
kommerciel eller teknisk bistand i aftalens lgbetid.
Licensen og bistanden udger en integrerende bestand-
del af den forretnings-metode, der er omfattet af
franchisen. Franchicetageren betaler normalt franchi-
segiveren en franchiseafgift for brugen af den pdgel-
dende forretningsmetode. Franchising kan satte fran-
chisegiveren i stand til med begraensede investeringer
at etablere et ensartet distributionsnet vedrerende
dennes produkter. Ud over tilvejebringelsen af forret-
ningsmetoden indeholder franchiseaftaler normalt en
kombination af forskellige vertikale begransninger
vedrerende det forhandlede produkt, navnlig selektiv
distribution og/eller konkurrenceklausuler og/eller
eneforhandling eller mindre specifikke former deraf.

Anvendelsen af gruppefritagelsen pa IE licenser inde-
holdt i franchiseaftaler er behandlet i nr. 23-45.
Vertikale begraensninger med hensyn til kab, salg og
videresalg af varer og tjeneste inden for rammerne af
en franchiseaftale, sésom selektiv distribution, konkur-
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renceklausuler eller eneforhandling, falder ind under
gruppefritagelsen, ndr markedsandelstaersklen pa 30 %
ikke overskrides af franchisegiveren eller en af franchi-
segiveren udpeget leverander (). Den vejledning, der
er givet i det foregdende vedrerende disse typer af
begrensninger, finder tillige anvendelse pé franchising,
med forbehold for falgende bemarkninger.

1) I overensstemmelse med den generelle regel 8 (jf.
nr. 119) forholder det sig sdledes, at jo vigtigere
overforslen af knowhow er, desto lettere vil de
vertikale begreensninger opfylde betingelserne for
fritagelse.

2)  En konkurrenceklausul palagt de varer eller tje-
nester, som franchisetageren keber, falder ikke
ind under artikel 81, stk. 1, ndr den er nedvendig
for at beskytte franchisenettets faelles identitet og
omdemme. [ sddanne tilfelde er konkurrence-
klausulens varighed ogsa uden betydning i rela-
tion til artikel 81, stk.1, sd lenge den ikke
overstiger selve franchiseaftalens varighed.

Eksempel vedrerende franchising:

En producent har udviklet et nyt koncept for salg af
slik i sékaldte »fun shopse, hvor slikket kan farves efter
forbrugerens serlige ensker. Slikproducenten har ogsa
udviklet maskiner til at farve slikket. Slikproducenten
fremstiller desuden de flydende farvestoffer, hvis kvali-
tet og friskhed har afgerende betydning for slikkets
kvalitet. Producenten opndede stor succes ved at sxlge
sit slik i sine egne butikker, der alle drives under
samme handelsnavn og har samme udseende (»fun
shop«koncept, felles reklamer osv.). For at udvide
salget etablerede producenten et franchisesystem.
Franchisetagerne har pligt til at kebe slik, farvestoffer
og farvemaskine hos producenten, at indrette deres
butikker efter franchisegiverens koncept og arbejde
under dennes handelsnavn, betale franchiseafgift, bi-
drage til feelles reklamer og hemmeligholde indholdet
af den driftsmanual, som franchisegiveren har udarbej-
det. Desuden ma franchisetagerne kun salge fra de i
aftalen angive lokaler, de ma kun selge til endelige
forbrugere eller andre franchisetagere, og de ma ikke
selge andet slik. Franchisegiveren ma ikke udpege
nogen anden franchisetager eller selv drive en butik i
det tildelte aftaleomrade. Desuden har franchisegiveren
pligt til at opdatere og videreudvikle sine produkter,
butikskonceptet og driftsmanualen og stille disse for-
bedringer til radighed for alle franchisetagerne. Fran-
chiseaftalerne indgds for ti ar.

(') Se ogsa nr. 89-95, navnlig nr. 95.
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Slikforhandlerne keber deres slik pd et nationalt
marked hos enten nationale producenter, der fremstil-
ler slik efter den nationale befolknings smag eller hos
grossister, der importerer fra udenlandske producenter
ved siden af deres salg af nationale producenters
marker. P4 dette marked konkurrerer franchisegive-
rens produkter med andre slikmerker. Franchisegive-
ren har en markedsandel pa 30 % pa markedet for slik,
der selges til detailhandlere. Han konkurrerer med en
reekke nationale og internationale maerker, undertiden
fremstillet af store bredtfavnende fedevareproducen-
ter. Der findes mange potentielle salgssteder for slik i
form af kiosker, dagligvarebutikker, cafeteriaer og
slikbutikker. P4 markedet for maskiner til farvning af
levnedsmidler har franchisegiveren en markedsandel
pd under 10 %.

De fleste af forpligtelserne i franchiseaftalerne kan
anses for at vere nedvendige for at beskytte de
intellektuelle ejendomsrettigheder eller franchisenet-
tets feelles identitet og omdemme, og de falder derfor
ikke ind under artikel 81, stk. 1. Salgsrestriktionerne
(aftaleomrade og selektiv distribution) giver franchise-
tagerne et incitament til at investere i farvemaskinen
og franchisekonceptet og bidrage til at beskytte den
felles identitet, selv om de madske ikke er absolut
nedvendige herfor, og de opvejer sdledes den manglen-
de intrabrand-konkurrence. Konkurrenceklausulen,
der betyder, at franchisetagerne ikke mé salge andre
slikmaerker i aftalernes lobetid, setter rent faktisk
franchisegiveren i stand til at opretholde butikkernes
ensartede udseende og forhindrer konkurrenterne i at
udnytte dennes handelsnavn. Det resulterer ikke i
nogen alvorlig markedsafskeermning i betragtning af
det store antal potentielle salgssteder, der er til rddig-
hed for andre slikproducenter. Disse franchiseaftaler
opfylder sandsynligvis betingelserne for fritagelse efter
artikel 81, stk. 3, i det omfang deres bestemmelser
falder ind under artikel 81, stk. 1.

Eksklusiv levering

Eksklusiv levering som defineret i gruppefritagelsesfor-
ordningens artikel 1, litra ¢), er den mest ekstreme
form for begrenset distribution, hvad angér begrans-
ningen af antallet af kebere: det fastsettes i aftalen, at
der kun er én keber inden for Fellesskabet, til hvem
leverandgren kan selge et bestemt feerdigprodukt. For
mellemprodukter eller -tjenester indebzrer eksklusiv
levering, at der kun er én keber inden for Feellesskabet,
eller at der kun er én keber inden for Fallesskabet til
et bestemt anvendelsesformdl. For mellemprodukter
eller -tjenester er eksklusiv levering ofte benavnt
industrileverancer.
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ordningens artikel 1, litra c), falder ind under gruppe-
fritagelsen i artikel 2, stk.1, i sammenhang med
artikel 3, stk. 2, ndr kebers markedsandel ikke oversti-
ger 30 %, ogsd selv om den eksklusive levering kombi-
neres med andre ikke-alvorlige vertikale begraensnin-
ger, sdsom konkurrenceklausuler. Nér tarsklen for
markedsandele er overskredet, finder folgende ret-
ningslinjer anvendelse ved vurderingen af eksklusiv
levering i konkrete tilfelde.

Den vigtigste konkurrencemassige risiko ved eksklusiv
levering er afskermningen for andre kabere. Det er
klart, at keberens markedsandel pa indkebsmarkedet i
det foregdende omsetningsled er vigtig for vurderin-
gen af, om keberen kan »gennemtvinge« eksklusiv
levering, som afskeerer andre kebere fra at fa adgang
til leverancer. Keberens betydning pa det efterfolgende
marked er dog afgerende for, om der kan opsté et
konkurrenceproblem. Hvis keberen ikke har nogen
markedsstyrke pa det efterfolgende marked, kan der
ikke forventes nogen merkbare negative virkninger
for forbrugerne. Der kan dog forventes negative
virkninger, ndr keberen sdvel pd det efterfolgende
leveringsmarked som pé det foregdende kobsmarked
har en markedsandel pa over 30 %. Hvis keberens
markedsandel pé det foregdende marked ikke oversti-
ger 30 %, kan der stadig forekomme betydelige afskeer-
mende virkninger, iser hvis keberens markedsandel
pa det efterfolgende marked overstiger 30 %. I sidanne
tilfeelde kan det vaere pakreavet at inddrage gruppefrita-
gelsen. Hvis en virksomhed indtager en dominerende
stilling pé det efterfolgende marked, kan enhver for-
pligtelse til kun eller hovedsagelig at levere produkter-
ne til den dominerende keber let have betydelige
konkurrencebegransende virkninger.

Det er ikke kun »keberens markedsstilling« i det
foregdende og efterfolgende led, der har betydning,
men ogsd i hvilket omfang og hvor lenge denne
anvender en eksklusiv leveringsklausul. Jo sterre den
bundne leveringsandel er, og jo leengere den eksklusive
leveringsklausul anvendes, desto sterre bliver den
markedsafskeermende virkning. Eksklusive leveringsaf-
taler pd under fem dr, der indgds af ikke-dominerende
virksomheder, kreever normalt en afvejning mellem de
konkurrencefremmende og de konkurrencebegran-
sende virkninger, mens aftaler af mere end fem drs
varighed i relation til de fleste investeringstyper ikke
anses for nadvendige for at opnd de havdede effektivi-
tetsfordele, eller disse fordelene anses for utilstrakkeli-
ge til at opveje sddanne langvarige eksklusive leve-
ringsaftalers afskeermende virkninger.

»De konkurrerende kaberes stilling pa indkgbsmarke-
det« har ogsd betydning, da den eksklusive leveringsaf-
tale sandsynligvis kun vil fd konkurrenceskadelige
virkninger for de konkurrerende kebere, dvs. age deres
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keber, der er drsag til markedsafskeermningen. Det er
ikke sarlig sandsynligt, at markedet afskeermes for
konkurrerende kebere, ndr disse konkurrenter har
samme styrke og kan tilbyde leveranderen tilsvarende
salgsmuligheder. I s fald kan der kun blive tale om
markedsafskeermning for potentielle nye virksomhe-
der, der maske ikke er i stand til at sikre sig leverancer,
ndr en rakke store kobere alle har indgdet eksklusive
leveringsaftaler med flertallet af leveranderer pd mar-
kedet. En saddan kumulativ virkning kan medfere, at
gruppefritagelsen inddrages.

Ved vurderingen af, om der er tale om reel markedsaf-
skeermning, vil der blive lagt vaegt pd, om der findes
»adgangsbarrierer« pa leverandersiden. Hvis konkurre-
rende kebere effektivt kan levere varen eller tjenesten
selv, fordi de er vertikalt integrerede i de foregdende
omsetningsled, vil der sandsynligvis ikke vaere noget
reelt afskeermningsproblem. Der findes dog ofte bety-
delige adgangsbarrierer.

»Markedsstyrke hos leverandgrerne« er en relevant
faktor, da det normalt ikke vil vare let at afskaere
staerke leveranderer fra at levere til alternative kabere.
Derfor er der hovedsagelig risiko for markedsafskarm-
ning i en situation med svage leveranderer og staerke
kabere. Hvis leverandererne er sterke, kan den eksklu-
sive levering vere kombineret med en konkurrence-
klausul, og i sé fald vil reglerne for markeeksklusivitet
spille ind. Nér der er tale om relationsspecifikke
investeringer pa begge sider (vhold up«-problem), vil
en kombination af eksklusiv levering og konkurrence-
klausuler, dvs. gensidig eksklusivitet i industrielle
leveringsaftaler, normalt veere berettigede under det
niveau, hvor der indtreder dominans.

Endelig har »omsatningsleddet og produktets art«
betydning for markedsafskarmningen. Der er mindre
sandsynlighed for markedsafskeermning ved mellem-
produkter eller homogene produkter. For det forste vil
en producent, der er afskdret fra markedet, og som
bruger et vist produkt som mellemprodukt, normalt
have bedre muligheder for at imedekomme sine
kunders efterspargsel, end grossisten/detailhandleren
har for at efterkomme den endelig forbrugers efter-
sporgsel, for hvem merket ofte spiller en betydelig
rolle. For det andet vil det forhold, at en potentiel
forsyningskilde forsvinder, ikke betyde s meget for
den kober, der er afskaret fra markedet, nér der er tale
om homogene produkter, som ndr produktet er
heterogent og findes i forskellige varianter og kvali-
teter.

For homogene mellemprodukter vil konkurrenceska-
delige virkninger sandsynligvis kunne fritages, ndr der
ikke foreligger dominans. For ferdige markevarer
eller differentierede mellemprodukter, hvor der findes
adgangsbarrierer, kan eksklusiv levering have betydeli-
ge konkurrencebegraensende virkninger, hvis keberens
konkurrenter er forholdsvis sma i forhold til denne,
ogsé selv om keberen ikke indtager nogen domineren-
de stilling pa afsetningsmarkedet.
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(211)  Nar der er fastslaet maerkbare konkurrencebegransen- telser, der palagges leveranderen, kan have tilsvaren-
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de virkninger, kan fritagelse efter artikel 81, stk. 3,
komme pé tale, sd lenge virksomheden ikke har en
dominerende stilling. Ved »hold up«problemer kan
der forventes effektivitetsfordele (4 og 5 i nr. 116), og
dette er mere sandsynligt ved mellemprodukter end
ved faerdigprodukter. Andre effektivitetsfordele er
mindre sandsynlige. Mulige stordriftsfordele i distribu-
tionen (nr. 116, punkt 6) synes ikke at kunne berettige
eksklusiv levering.

[ tilfeelde af et »hold up«-problem og iszr i forbindelse
med stordriftsfordele i distributionen kan meengdefor-
pligtelser pélagt leveranderen, som f.eks. krav om
mindsteleverancer, ofte vere et mindre konkurrence-
begrensende alternativ.

Eksempel vedrerende eksklusiv levering:

Pd markedet for en bestemt type komponenter (mel-
lemprodukt) indgdr leverander A en aftale med ke-
ber B om, at ferstnaevnte med sin egen knowhow og
betydelige investeringer i nye maskiner skal udvikle en
ny version af komponenten péd basis af keber B’s
specifikationer. B vil vaere nedt til at foretage betydeli-
ge investeringer for at kunne anvende den nye kompo-
nent. Det aftales, at A kun skal levere det nye produkt
til keber B i en periode pa fem ér fra det tidspunkt,
hvor komponenten forste gang markedsfores. B har
pligt til kun at kebe det nye produkt hos A i samme
femarsperiode. Bdde A og B kan fortsat henholdsvis
salge og kebe andre versioner af komponenten andet-
steds. Keber B har en markedsandel pd 40 % pad det
foregdende komponentmarked og pa det efterfalgende
faerdigproduktmarked. Komponentleveranderen har
en markedsandel pd 35 %. Der findes to andre kompo-
nentleveranderer med markedsandele pa ca. 20-25 %
og en reekke smd leverandorer.

[ betragtning af de betydelige investeringer opfylder
aftalen sandsynligvis betingelserne for fritagelse pd
grund af effektivitetsfordelene og de begrensede mar-
kedsafskarmende virkninger. Andre kebere afskares
fra en bestemt version af et produkt, der fremstilles af
en leverandor med en markedsandel pd 35 %, og
der findes andre komponentproducenter, som kunne
udvikle tilsvarende nye produkter. Bindingen af ke-
ber B’s eftersporgsel bevirker, at der hejst er 40 % af
markedet, som afskaermes for andre leveranderer.

Eksklusiv levering er baseret pa en direkte eller indirek-
te forpligtelse, der medforer, at leveranderer kun
selger til én kegber. Meengdeforpligtelser palagt leve-
randeren er baseret pd incitamenter, der aftales mellem
leveranderen og kunden, og som skal fd leveranderen
til hovedsagelig at salge til én keber. Mangdeforplig-

2.7.

(215)

(216)

(217)

de, men ikke sd kraftige, virkninger som eksklusiv
levering. Vurderingen af meangdeforpligtelser vil af-
heenge af, hvorvidt markedet i det foregdende led
afskeermes for andre kobere.

Kombinationsklausuler

Kombinationsklausuler gar ud pa, at leveranderen gor
salget af et produkt betinget af, at keberen samtidig
aftager et andet, separat produkt fra leveranderen eller
en af denne udpeget person. Det forste produkt
betegnes som det »primare« det anden som det
»sekundere«. Hvis kombinationsklausulen ikke er
objektivt begrundet i produkternes art eller i handels-
sedvane, kan der vere tale om misbrug som omhand-
let i artikel 82 (). Artikel 81 kan finde anvendelse pé
horisontale aftaler eller samordnet praksis mellem
konkurrerende leveranderer, ndr der er tale om at gare
salget af et produkt betinget af, at der samtidig aftages
et andet, separat produkt. Kombinationsklausuler kan
0gsa betragtes som vertikale begreensninger, der falder
ind under artikel 81, hvis de medferer markeeksklusi-
vitet (jf. nr. 138-160) for det sekundaere produkt. Det
er kun sidstnavnte situation, der behandles i disse
retningslinjer.

Hvad der skal forstds ved et separat produkt, afgares
forst og fremmes af kaberens efterspergsel. To produk-
ter betragtes som separate, hvis de ud fra kebernes
synspunkt kebes pd to forskellige markeder, nar der
ikke foreligger kombinationsklausuler. F.eks. er det
blevet handelssadvane for skoproducenter at levere
sko med snereband, da kunderne ensker at kebe sko
med snerebdnd. Salget af sko med snereband er derfor
ikke nogen kombinationsklausul. Kombinationer er
ofte blevet en anerkendt praksis, fordi det pa grund af
produktets art kan veere teknisk vanskeligt at levere et
produkt uden samtidig at levere et andet.

Kombinationsklausulers vaesentligste negative indvirk-
ning pa konkurrencen er den mulige afskeermning af
markedet for det sekundere produkt. Ved kombina-
tionssalg pahviler der keberen en form for mangdefor-
pligtelse i forbindelse med det sekundare produkt.
Hvis der desuden aftales en konkurrenceklausul for
det sekundeere produkt, @ger dette den eventuelle
afskeermende virkning pd markedet for dette produkt.
Kombinationsklausuler kan ogsa fore til supranormale
priser, iser i folgende tre situationer: for det forste,
hvis det primare og sekundare produkt er delvis

() Domstolens dom af 14. november 1996 i sag C-333/94, P Tetra-

pak, Sml. 1996, s. [-5951, preemis 37.



13.10.2000

De Europeiske Fellesskabers Tidende

C291/43

(218)

(219)

(220

(221)

(222)

substituerbare for keberen, for det andet, hvis kombi-
nationssalget giver mulighed for anvendelse af forskel-
lige priser atheengigt af kundens brug af det primaere
produkt, feks. hvis salget af tonerkassetter knyttes
sammen med salget af fotokopieringsmaskiner, og for
det tredje, hvis det i forbindelse med langsigtede
kontrakter eller eftersalgsservice for originaludstyr
med lang levetid bliver vanskeligt for kunderne at
beregne kombinationsklausulernes konsekvenser. En-
delig kan kombinationssalg ogsa ege adgangsbarrierer-
ne til markedet for bade det primaere og det sekundaere
produkt.

Kombinationsklausuler er omfattet af gruppefritagel-
sen, ndr leveranderens markedsandel pd bade marke-
det for det sekundare produkt og pd markedet for
det primezre produkt ikke overstiger 30 %. De kan
anvendes sammen med andre vertikale begransninger,
der ikke er alvorlige restriktioner, sdsom konkurrence-
klausuler eller mangdeforpligtelser i forbindelse med
det primere produkt eller eksklusive kabsaftaler. De
efterfolgende retningslinjer anvendes ved vurderingen
af kombinationssalg i konkrete tilfeelde, hvor markeds-
andelsteersklen er overskredet.

»Leveranderens stilling« pd markedet for det primere
produkt er klart af stor betydning for vurderingen af
eventuelle konkurrencebegraensende virkninger. Gene-
relt palagges koberen denne type aftale af leverande-
ren. Leveranderens stilling pd markedet for det prime-
re produkt kan vare hovedarsag til, at en keber kan
finde det vanskeligt at afsla en kombinationsklausul.

»Konkurrenternes stilling« pd markedet for det primae-
re produkt er af stor betydning for vurderingen
af leveranderens markedsstyrke. Si lenge der er
tilstreekkeligt mange og sterke konkurrenter, kan
der ikke forventes nogen konkurrencebegransende
virkninger, da keberne i sd fald har tilstreekkeligt
mange muligheder for at kgbe det primere produkt
uden det sekundaere, medmindre andre leveranderer
anvender tilsvarende kombinationsklausuler. Desuden
er »hindringerne for adgang til markedet for det
primeare produkt« relevante for en vurdering af leve-
randerens markedsstilling. Nar kombinationsklausuler
kombineres med konkurrenceklausuler for det prime-
re produkt, styrker dette leveranderens stilling betyde-
ligt.

»Kebermagt« i forhold til leveranderernes er relevant,
da store kunder ikke sd let kan tvinges til at acceptere
kombinationsklausuler uden at opna i hvert fald en
del af de mulige effektivitetsfordele. Kombinationssalg,
der ikke er baseret pd effektivitet, er derfor hovedsage-
lig en risiko, hvis keberne ikke har nogen betydelig
markedsstyrke.

Hvis der pavises markbare konkurrencebegransende
virkninger, kan en eventuel fritagelse efter artikel 81,

(223)

(224)

stk. 3, komme pd tale, s lenge virksomheden ikke
indtager en dominerende stilling. Kombinationsklau-
suler kan bidrage til at skabe effektivitet gennem
faelles produktion eller falles distribution. Hvis det
sekundeere produkt ikke fremstilles af leveranderen,
kan der ogsd opnas effektivitetsfordele ved, at leveran-
doren indkeber store mangder af det sekundere
produkt. For at kombinationsklausuler skal kunne
fritages, skal det dog pavises, at i hvert fald en del af
disse omkostningsbesparelser kommer forbrugerne til
gode. Derfor kan kombinationsklausuler normalt ikke
fritages, hvis detailhandleren regelmessigt kan skaffe
sig leverancer af samme eller tilsvarende produkter pd
samme eller bedre betingelser end dem, der tilbydes af
den leverander, der anvender kombinationsklausuler-
ne. Der kan veare tale om en anden effektivitetsfordel,
ndr kombinationsklausulerne bidrager til at sikre en
vis ensartethed og kvalitetsstandardisering (jf. effektivi-
tetsfordel 8). Det skal dog pavises, at de positive
virkninger ikke kan opnds lige sd effektivt ved at
forpligte keoberen til at anvende eller videreszlge
produkter, der opfylder minimumskvalitetsstandarder,
uden at keberen samtidig forpligtes til at aftage disse
fra leveranderen eller en af denne udpeget person.
Kravene vedrgrende minimumskvalitetsstandarder fal-
der normalt ikke ind under artikel 81, stk. 1. Nir
leverandoren af det primere produkt palagger kobe-
ren af kebe det sekundere produkt hos bestemte
leverandgrer, f.eks. fordi det er umuligt at fastleegge
minimumskvalitetsstandarder, kan dette ogsd falde
uden for artikel 81, stk. 1, iser hvis leveranderen af
det primere produkt ikke opndr en direkte (finansiel)
fordel ved at udpege leveranderer af det sekundeere
produkt.

Virkningen af supranormale priser betragtes i sig selv
som konkurrence-begrensende. Den afskermende
virkning athanger af, hvor stor en procentdel af det
samlede salg pd markedet for det sekundare produkt,
der er bundet. Med hensyn til spargsmélet om, hvad
der kan betragtes som en betydelig afskermning efter
artikel 81, stk. 1, kan analysen af markeeksklusivitet
anvendes. Hvis markedsandelstersklen pa 30 %
overskrides, er det usandsynligt, at kombinationsklau-
suler kan fritages, medmindre de medforer klare
effektivitetsfordele, som i hvert fald delvis kommer
forbrugerne til gode. Fritagelse er endnu mindre
sandsynlig, ndr kombinationsklausulerne kombineres
med konkurrenceklausuler for enten det sekundeere
eller det primeere produkt.

Gruppefritagelsen vil sandsynligvis blive inddraget,
hvis kombinationssalget ikke medferer effektivitetsfor-
dele, eller sidanne fordele ikke kommer forbrugerne
til gode (jf. nr. 222). Inddragelse af fritagelsen er ogsd
sandsynlig i tilfelde af en kumulativ virkning, hvor et
flertal af leverandgrerne anvender tilsvarende kombi-
nationsklausuler, uden at eventuelle effektivitetsfordele
i hvert fald delvis kommer forbrugerne til gode.



C291/44 De Europaiske Fllesskabers Tidende 13.10.2000
2.8.  Vejledende og maksimale videresalgspriser afvige fra, hvad de opfatter som den foretrukne
videresalgspris, der er foresldet af en stor leverander
(225)  Krav om, at forhandleren skal anvende en vejledende pd markedet. .Under sddanne omstaepdlgheder l'ian
eller maksimal videresalgspris er, med forbehold af krav om mak51mal§ eller vejledende V%deresalgsprllser
bemerkningerne dertil i nr. 46-56. om prisbinding vare i strid med artikel 81, stk. 1, fordi det forer til et
omlfattet af gruppefritagelsen, nar leveranderens mar- ensartet prisniveau.
. . S an o .
k.edsandeﬂl 1kke overstiger tarsklen pa 30 %. For sd (228) Den nastvigtigste faktor for vurdering af eventuelle
vidt angdr tilfelde hvor markeds-andelsteersklen er 1 S
. . konkurrencebegraensende virkninger i forbindelse med
overskredet samt tilfelde hvor inddragelse af gruppe- X . ;

: o . maksimale og vejledende priser er »konkurrenternes
fritagelsen kan komme pé tale, kan gives folgende Kedsstilli delse eller offentli Ise af
veiledning, markedsstilling«. Anvendelse eller offentliggerelse a

maksimale eller vejledende priser kan iser i forbindelse
et snavert oligopol gare det lettere for leverandererne
(226) De konkurrencerisici, der kan vare forbundet med at gennemfore samordning ved at udveksle oplys-
maksimale og Yejledende priser, er for de.t forste, at ninger om det foretrukne prisniveau og ved at reducere
forhandlerne vil fokusere pd den maksimale eller sandsynligheden for lavere videresalgspriser. Et krav
v.ejledende pris, som de fleste af defﬁ cller all? mdske om maksimale eller vejledende videresalgspriser, der
vil anvende, og for det andet at sidanne priser kan har sadanne virkninger, kan ogsd vare i strid med
lette en samordning mellem leverandererne. artikel 81, stk. 1.
(227) Den vigtigste faktor for vurderingen af eventuelle 2.9.  Andre vertikale begrensninger
konkurrencebegransende virkninger i forbindelse med
maksimale eller vejledende videresalgspriser er »leve- (229) De ovenfor beskrevne vertikale begransninger og

randerens markedsstilling«. Jo steerkere leveranderens
markedsstilling er, jo sterre risiko er der for, at den
maksimale eller den vejledende videresalgspris forer til
en mere eller mindre ensartet anvendelse af det
pagaldende prisniveau, fordi forhandlerne kan fokuse-
re pa det. Det vil maske vere vanskeligt for dem at

kombinationer heraf er kun udvalgte eksempler. Der
findes andre begraensninger og kombinationer, som
der ikke gives nogen retningslinjer for her. De vil dog
blive behandlet efter de samme principper, pa grundlag
af de samme generelle regler og med samme veegt pa
deres virkninger pa markedet.




