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L INLEDNING mot bakgrund av dess egna sakforhallanden. Riktlinjer-
na kommer att tillimpas pa ett vil avvigt och flexibelt
sdtt av kommissionen.

1. Riktlinjernas syfte

[ dessa riktlinjer anges principerna for bedémningen
av vertikala avtal enligt artikel 81 i EG-fordraget. Vad
som anses vara vertikala avtal definieras i artikel 2.1 i
kommissionens forordning (EG) nr 2790/1999 av den
22 december 1999 om tillimpningen av artikel 81.3 i
fordraget pa grupper av vertikala avtal och samordna-
de forfaranden, (gruppundantagsforordningen) (se
punkterna 23-45)(1). Dessa riktlinjer paverkar inte en
eventuell parallell tillimplighet av artikel 82 i fordraget
pa vertikala avtal. Riktlinjerna dr utformade pé foljande
satt:

— I avsnitt II (punkterna 8-20) beskrivs vertikala
avtal som generellt inte omfattas av artikel 81.1.

— T avsnitt IIl (punkterna 21-70) kommenteras till-
limpningen av gruppundantagsforordningen.

— Tavsnitt IV (punkterna 71-87) beskrivs principer-
na for att dterkalla gruppundantaget och for att
inte tillimpa gruppundantagsférordningen.

— I avsnitt V (punkterna 88—99) behandlas fragor
om marknadsdefinition och berdkning av mark-
nadsandelar.

— 1 avsnitt VI (punkterna 100-229) beskrivs den
generella analysstrukturen och kommissionens
politik for behandling av enskilda drenden réran-
de vertikala avtal.

Dessa riktlinjer géller genomgdende bdde varor och
tjdnster, dven om vissa vertikala begransningar framst
anvinds vid aterforsiljning av varor. P4 samma sitt
kan vertikala avtal ingds for sdvil mellanprodukter
och tjanster i mellanledet som for slutprodukter och
tjanster i slutledet. Om annat inte anges géller analysen
och argumenten i denna text alla typer av varor
och tjanster och alla handelsled. Termen "produkter”
omfattar bade varor och tjanster och termerna "leve-
rantor” och "kopare” anvinds for alla handelsled.

Kommissionens syfte med att utfirda dessa riktlinjer
dr att hjdlpa foretag att gora en egen bedomning av
vertikala avtal enligt EG:s konkurrensregler. De krite-
rier som presenteras i dessa riktlinjer méste emellertid
tillimpas under de specifika omstindigheter som
foreligger i varje enskilt drende. Detta utesluter en
mekanisk tillimpning. Varje drende méste bedémas

() EGTL 336, 29.12.1999, s. 21.

Dessa riktlinjer paverkar inte den tolkning som Euro-
peiska gemenskapernas domstol och forstainstansritt
kan gora i samband med tillimpningen av artikel 81
pa vertikala avtal.

Tillimplighet av artikel 81 pa vertikala avtal

Artikel 81 i EG-fordraget ar tillimplig pa vertikala
avtal som kan paverka handeln mellan medlemsstater-
na och som hindrar, begrinsar eller snedvrider konkur-
rensen (nedan bendmnda "vertikala begransningar”) (3).
Artikel 81 ger en limplig rittslig ram for en bedom-
ning av vertikala begrdnsningar, vilken beaktar skillna-
den mellan konkurrenshimmande och konkurrens-
fraimjande effekter. Artikel 81.1 forbjuder avtal som
mirkbart begrinsar eller snedvrider konkurrensen,
medan artikel 81.3 tillater att det beviljas undantag for
sadana avtal som ger tillrickliga effektivitetsvinster for
att uppviga de konkurrensbegrinsande effekterna.

[ friga om de flesta vertikala begrinsningar kan
konkurrensproblem uppsta endast om konkurrensen
mellan varumirken dr otillricklig, det vill siga om
det finns en viss grad av marknadsinflytande pé
leverantors- eller koparniva eller pd bada dessa nivaer.
Om konkurrensen mellan varumirken inte ar tillrack-
lig dr det viktigt att skydda konkurrensen mellan och
inom varumarken.

Huvudmalet for EG:s konkurrenspolitik r att skydda
konkurrensen, eftersom detta forbattrar konsumenter-
nas vilfard och skapar en effektiv resursfordelning.
Nar kommissionen tillimpar EG:s konkurrensregler,
kommer den att tillimpa en ekonomisk metod som
bygger pé en undersokning av effekterna pd markna-
den. Vertikala avtal bor analyseras i sitt marknadsmas-
siga ssmmanhang. Vad giller sddana vertikala begrans-
ningar som har till syfte att begrdnsa konkurrensen,
dvs. begransningar som namnts i artikel 4 i gruppun-
dantagsforordningen, behover kommissionen dare-
mot inte bedoma de verkliga marknadseffekterna.
Integreringen av marknaderna ar ytterligare ett mal
for EG:s konkurrenspolitik. Marknadsintegration okar
konkurrensen inom gemenskapen. Foretag bor inte
tilldtas att dterskapa privata barridrer mellan medlems-
staterna didr statliga barridrer har avskaffats med
framgdng.

(3 Se bla. EG-domstolens dom i de férenade malen 56/64 och
58/64, Grundig-Consten mot kommissionen, REG 1966, s. 229;
svensk specialutgdva volym I, s. 277 i mal 56/65, Technique
Miniere mot Machinenbau Ulm GmbH, REG 1969, s. 235; svensk
specialutgdva volym I, s. 251, samt i mal T-77/92, Parker Pen Ltd
mot kommissionen, REG 1994, s. 1I-549.
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VERTIKALA AVTAL SOM GENERELLT INTE OMFAT-
TAS AV ARTIKEL 81.1

Avtal av mindre betydelse och sma och medelsto-
ra foretag

Avtal som inte kan paverka handeln mellan medlems-
stater markbart eller som inte kan ha till syfte eller
resultat att begrdnsa konkurrensen markbart omfattas
inte av artikel 81.1. Gruppundantagsfoérordningen ar
endast tillimplig pa avtal som omfattas av artikel 81.1.
Dessa riktlinjer paverkar inte tillimpningen av det
nuvarande meddelandet eller eventuella framtida med-
delanden om avtal av mindre betydelse (1).

Vertikala avtal som ingds mellan foretag vars mark-
nadsandel pd den relevanta marknaden inte dverstiger
10 % anses i allminhet falla utanfor tillimpningsomra-
det for artikel 81.1, med forbehall for de villkor som
anges i punkterna 11, 18 och 20 i meddelandet om
avtal av mindre betydelse avseende sirskilt allvarliga
begrinsningar och fragor som ror kumulativa effekter.
Det finns ingen presumtion for att vertikala avtal som
ingds av foretag med en marknadsandel pd over 10 %
automatiskt strider mot artikel 81.1. Det kan édven
vara sd att avtal mellan foretag som ligger Gver
troskelvardet pa 10 % for marknadsandelar fortfarande
saknar en markbar effekt pa handeln mellan medlems-
stater eller inte utgdér en mirkbar begrinsning av
konkurrensen (2). Sddana avtal maste bedomas i sitt
rittsliga och ekonomiska sammanhang. Kriterierna for
bedomningen av enskilda avtal anges i punk-
terna 100-229.

[ friga om sidrskilt allvarliga begrinsningar, som
definieras i meddelandet om avtal av mindre betydelse,
kan artikel 81.1 tillimpas under troskelvirdet pa 10 %,
forutsatt att de har en mirkbar paverkan pa handeln
mellan medlemsstater och pd konkurrensen. Géllande
rittspraxis frin EG-domstolen och forstainstansritten
ar av betydelse i detta hidnseende(?). Det hinvisas
ocksa till den sirskilda situation som foreligger i
samband med en lansering av en ny produkt eller
intrdde pa en ny marknad, vilken behandlas i dessa
riktlinjer, punkt 119, 10).

(") Se meddelandet om avtal av mindre betydelse av den 9 december
1997, EGT C 372, 9.12.1997, s.13.

(3) Se EG-domstolens dom i mdl T-7/93, Langnese-Iglo GmbH mot
kommissionen, REG 1995, s. 1I-1533, punkt 98.

(®) Se EG-domstolens dom i mal 5/69, Volk mot Vervaeke, REG
1969, s. 295; svensk specialutgdva volym [, s. 409, och i mél 1/71,
Cadillon/Héss, REG 1971, s. 351 och i mal C-306/96, Javico mot
Yves Saint Laurent, REG 1998, s. 1-1983, punkterna 16 och 17.

(1)

Forutom ndr det giller kumulativa effekter och sarskilt
allvarliga begrinsningar anser kommissionen dess-
utom att avtal mellan smd och medelstora foretag,
enligt definitionen i bilagan till kommissionens rekom-
mendation 96/280/EG (%), sillan kan begrinsa konkur-
rensen i den mening som anges i artikel 81.1 och
dirfor generellt faller utanfor tillimpningsomrédet for
artikel 81.1. Om sadana avtal dndd uppfyller villkoren
for tillimpning av artikel 81.1, avstar kommissionen
normalt frén att inleda forfaranden, med hinsyn
till att gemenskapsintresset inte r tillrackligt starkt,
forutom om dessa foretag kollektivt eller enskilt har
en dominerande stillning pd en visentlig del av den
gemensamma marknaden.

Agentavtal

Punkterna 8-20 ersitter tillkdnnagivandet om exklusi-
va agentavtal med handelsagenter frin 1962 (%).

De skall lisas med beaktande av radets direktiv
86/653[EEG av den 18 december 1986 om samord-
ning av medlemsstaternas lagar rorande sjdlvstindiga
handelsagenter (°). Agentavtal ticker situationen dir
en juridisk eller fysisk person (agent) ges befogenhet
att forhandla och/eller inga avtal pa en annan persons
vignar (huvudman), antingen i agentens eller huvud-
mannens namn, avseende

— inkop av varor eller tjanster for huvudmannen
eller

— forsiljning av varor eller tjanster som tillhanda-
halls av huvudmannen.

Om det ar friga om ett genuint agentavtal omfattas de
skyldigheter som agenten aldggs i frdga om de avtal
som denne forhandlar och/eller ingdr pd huvudman-
nens vignar inte av tillimpningsomradet for arti-
kel 81.1. Det avgérande vid bedomningen av huruvida
artikel 81.1 dr tillimplig 4r den ekonomiska eller
kommersiella risk som agenten bir i friga om de
verksamheter for vilka han av huvudmannen utsetts
som agent. Det ar i detta sammanhang inte relevant
for bedomningen huruvida agenten agerar for en eller
flera huvudmin. Icke genuina agentavtal kan omfattas
av artikel 81.1. I sd fall ar gruppundantagsforordnin-
gen och 6vriga avsnitt i dessa riktlinjer tillimpliga.

(4) EGT L 107, 30.4.1996, s. 4.

(°) EGT 139, 24.12.1962, 5. 2921/62.
(®) EGTL 382, 31.12.1986,s.17.
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(14)  Det finns tvé typer av ekonomiska eller kommersiella — inte bidrar till kostnaderna i samband med leve-

(15)

risker som dr relevanta for bedomningen enligt arti-
kel 81.1 av ett avtals karaktir av genuint agentavtal.
For det forsta de risker som dr direkt knutna till
de avtal som agenten forhandlar och/eller ingdr pa
huvudmannens vignar, sdsom finansiering av lager.
For det andra de risker som har samband med
marknadsspecifika investeringar. Det dr investeringar
som krivs specifikt for den verksamhetstyp for vilken
huvudmannen har utsett agenten, dvs. som krivs for
att agenten skall kunna ingd och/eller férhandla om
denna typ av avtal. Sddana investeringar kan vanligtvis
inte dterfds om huvudmannen limnar just det verk-
samhetsomrddet och om investeringen inte utan bety-
dande forluster kan anvindas for andra verksamheter
eller siljas.

Agentavtalet anses vara ett dkta agentavtal och omfat-
tas siledes inte av artikel 81.1 om agenten inte bar
nagon eller endast en obetydlig risk i friga om de avtal
som ingds ochfeller forhandlas pd huvudmannens
vagnar och som avser investeringar som 4r marknads-
specifika for det verksamhetsomradet. I en sddan
situation utgor forsiljningen och inkopet en del av
huvudmannens verksambhet, trots att agenten dr ett
separat foretag. Huvudmannen bir sdledes den ekono-
miska och kommersiella risken och agenten utovar
inte en sjalvstandig ekonomisk verksamhet i forhal-
lande till de verksamheter for vilka huvudmannen
utsett honom som agent. I den omvinda situationen
anses agentavtalet vara ett falskt agentavtal som kan
omfattas av artikel 81.1. I sddant fall bar agenten en
sddan risk och kommer dd att likstillas med en
oberoende dterforsdljare som maste ha frihet att
bestimma sin marknadsforingsstrategi for att fa av-
kastning pé sina avtals- eller marknadsspecifika inves-
teringar. Risker som dr knutna till sjdlva verksamheten
med att tillhandahdlla agenturtjanster i allmanhet ar
inte relevanta for denna bedomning. Exempel pd
sadana risker ar risken for att agentens inkomst blir
beroende av framgingen som agent eller risker i
samband med generella investeringar i t.ex. lokaler
eller personal.

Frigan om risk mdste bedomas fran fall till fall och
med hinsyn till den faktiska ekonomiska situationen
snarare dn dess juridiska form. Kommissionen anser
dock att artikel 81.1 generellt inte &r tillimplig pa de
skyldigheter som agenten dlagts i frdga om de avtal
som forhandlas ochfeller ingds pd huvudmannens
vignar, om dganderitten till de kopta eller salda varor
som omfattas av avtalet inte Gvergdr pd agenten eller
om agenten inte sjdlv tillhandahaller tjansten och om
agenten

rans/inkop av de varor eller tjanster som omfattas
av avtalet, inbegripet kostnader for transport av
varorna, vilket emellertid inte utesluter att agen-
ten genomfor transporten, forutsatt att kostna-
derna ticks av huvudmannen,

— inte, direkt eller indirekt, dr skyldig att investera
i silifrimjande verksamhet, sdsom bidrag till
huvudmannens reklambudget,

— inte pd egen bekostnad och pa egen risk lagerhal-
ler de varor som omfattas av avtalet, inbegripet
kostnaderna for att finansiera lagren och kostna-
derna for lagerforluster och kan returnera osalda
varor till huvudmannen utan avgift, sdvida inte
agenten dr ansvarig for fel (t.ex. genom att inte
vidta rimliga sdkerhetsatgdrder for att undvika
lagerforluster),

— inte upprittar och/eller driver en kund-, repara-
tions- eller garantiservice, annat dn mot full
ersdttning fran huvudmannen,

— inte gor marknadsspecifika investeringar i utrust-
ning, lokaler eller utbildning av personal, som
t.ex. en tank for lagring av bensin vid aterforsilj-
ning av bensin eller sirskild programvara for
forsaljning av forsikringar ndr det giller forsik-
ringsagenter,

— inte ansvarar gentemot tredje man f6r skada som
orsakas av den sdlda produkten (produktansvar),
sdvida denne i egenskap av agent inte dr ansvarig
for fel i detta hdnseende,

— inte ansvarar for kunders underldtenhet att fullgo-
ra avtalet, med undantag for forlusten av agentens
provision, sdvida agenten inte dr ansvarig for fel
(t.ex. genom att inte vidta rimliga sikerhets- eller
stoldskyddsatgirder eller att inte vidta rimliga
atgirder i friga om att anmala stolden till huvud-
mannen eller polisen eller att inte ge huvudman-
nen all nodvindig information om kundens fi-
nansiella stillning).

Denna forteckning r inte uttommande. Om agenten
emellertid ddrar sig ndgon av de ovanndmnda riskerna
eller kostnaderna, kan artikel 81.1 tillimpas som pé
vilket annat vertikalt avtal som helst.
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Om ett agentavtal inte omfattas av artikel 81.1, faller
alla skyldigheter som daldggs agenten avseende de
forhandlade och/eller ingdngna avtalen pa huvudman-
nens vignar utanfor artikel 81.1. Foljande skyldigheter
for agenten anses normalt utgora en integrerad del av
ett agentavtal, eftersom var och en av dem avser
huvudmannens mojlighet att faststdlla omfattningen
av agentens verksamhet i friga om de varor eller
tjdnster som omfattas av avtalet, vilket dr av avgorande
betydelse om det dr huvudmannen som skall sta all
risk och dirfor méste vara i stdnd att faststilla
affdrsstrategi:

— Begrdnsningar av det geografiska omrdde dar
agenten kan silja varorna eller tjansterna.

— Begransningar av vilka kunder agenten far silja
varorna eller tjdnsterna till.

— Priserna och villkoren for agentens forsiljning
eller inkop av varorna eller tjansterna.

Forutom att reglera villkoren for agentens forsiljning
eller inkop av de varor eller tjanster pd huvudmannens
vignar som omfattas av avtalet, innehdller agentavtal
ocksa ofta bestimmelser angdende forhéllandet mellan
agenten och huvudmannen. De kan sarskilt innehalla
en bestimmelse som hindrar huvudmannen fran att
utse andra agenter i friga om en viss typ av transaktion,
kund eller omréide (exklusiva agentavtal) och/eller en
bestimmelse som hindrar agenten fran att agera som
agent eller aterforsiljare for foretag som konkurrerar
med huvudmannen (konkurrensklausuler). Exklusiva
agentavtal ror bara konkurrens inom varumdrken
och leder generellt inte till konkurrensbegrinsande
effekter. Konkurrensklausuler, dven konkurrensklau-
suler som giller efter det att avtalet 16pt ut, ror
konkurrens mellan varumirken och kan utgéra en
overtridelse av artikel 81.1 om de leder till avskdrm-
ning av den relevanta marknad dar de varor eller
tjdnster som omfattas av avtalet siljs eller kops (se
avsnitt VI1.2.1).

Ett agentavtal kan ocksd omfattas av artikel 81.1, dven
om huvudmannen bir hela den relevanta ekonomiska
och kommersiella risken, om det underlittar samver-
kan. Det skulle till exempel kunna vara fallet om
ett flertal huvudmén anvinder samma agenter och
kollektivt utesluter andra frdn att anvidnda dessa
agenter eller om de anvinder agenterna for att samver-
ka om marknadsstrategier eller for att utbyta kinslig
marknadsinformation mellan huvudmannen.

M.

(21)

(23)

TILLAMPNING AV GRUPPUNDANTAGSFORORD-
NINGEN

Gruppundantagsforordningen skapar trygghet

Gruppundantagsforordningen skapar en presumtion
for att vertikala avtal dr lagliga, beroende pa vilken
marknadsandel koparen eller sdljaren har. Enligt arti-
kel 3 i gruppundantagsforordningen 4r det i allmanhet
leverantorens marknadsandel pd den marknad pé
vilken denne siljer varor eller tjanster som omfattas
av avtalet, som avgor om gruppundantaget dr tillimp-
ligt. For att gruppundantaget skall vara tillimplig far
denna marknadsandel inte 6verstiga ett troskelvarde
pa 30 %. Endast om avtalet innehéller en exklusiv
leveransskyldighet, enligt definitionen i artikel 1 ¢ i
gruppundantagsférordningen, dr det koparens mark-
nadsandel pa den marknad pd vilken denne koper in
varor eller tjanster som omfattas av avtalet, som inte
far overstiga troskelvardet pa 30 % for att gruppundan-
taget skall vara tillimpligt. Vad géller frigan om
marknadsandelar se avsnitt V (punkterna 88-99).

Ur ekonomisk synvinkel kan ett vertikalt avtal ge
effekter inte bara pd marknaden mellan leverantoren
och koparen utan dven i efterféljande marknadsled.
Den forenklade metoden i gruppundantagsférordnin-
gen, som bara beaktar leverantérens eller koparens
marknadsandel (beroende pd omstindigheterna) pé
marknaden mellan dessa bada parter, motiveras av det
faktum att under troskelvardet pa 30 % dr effekterna
pd efterfoljande marknadsled normalt begrinsade.
Att bara behova ta hdnsyn till marknaden mellan
leverantoren och koéparen gor det dven ldttare att
tillimpa gruppundantagsforordningen och det okar
dessutom rattssikerheten. Instrumentet for aterkallelse
(se kapitel IV) finns alltid tillgangligt for att atgirda
eventuella problem pa andra nirliggande marknader.

Gruppundantagsférordningens
rade

tillimpningsom-

Definition av vertikala avtal

Vertikala avtal definieras i artikel 2.1 i gruppundan-
tagsforordningen som “avtal eller samordnade for-
faranden som ingds mellan tva eller flera foretag som
vart och ett, inom ramen for avtalet, ir verksamma i
olika led i produktions- eller distributionskedjan, och
som avser villkoren for parternas inkép, forsdljning
eller aterforsiljning av vissa varor eller tjanster”.
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(24)  Denna definition innehéller foljande tre huvudinslag: man. Hyres- och leasingavtal omfattas dock inte i sig

(25)

— Avtal eller samordnade forfaranden som ingétts
mellan tva eller flera foretag. Vertikala avtal med
slutkonsumenter som inte bedriver foretagsverk-
samhet omfattas inte av definitionen. Mera gene-
rellt kan ndmnas att avtal med slutkonsumenter
inte omfattas av artikel 81.1, eftersom den arti-
keln endast ar tillimplig pa avtal mellan foretag,
beslut av foretagssammanslutningar och samord-
nade forfaranden. Detta paverkar inte en eventuell
tillimpning av artikel 82 i EG-fordraget.

— Avtal eller samordnade forfaranden som ingdtts
mellan foretag som vart och ett, inom ramen f6r
avtalet, dr verksamma i olika led i produktions-
eller distributionskedjan. Detta innebir till exem-
pel att ett foretag tillverkar ett rdmaterial som det
andra foretaget anvinder som insatsvara eller att
det forsta foretaget dr en tillverkare, det andra en
grossist och det tredje en detaljist. Detta utesluter
inte att ett foretag ar verksamt i fler dn ett led i
produktions- eller distributionskedjan.

— Avtalet eller det samordnade forfarandet avser de
villkor som giller for avtalsparterna, leverantoren
och koparen vid "inkop, forsiljning eller aterfor-
sdljning av vissa varor eller tjanster”. Detta ater-
speglar syftet med gruppundantagsforordningen,
dvs. att ticka inkops- och dterforsiljningsavtal.
Det dr avtal som avser villkoren for inkop,
forsaljning eller dterforsiljning av varor eller
tjdnster som leverantoren tillhandahéller och/eller
avtal som avser villkoren for koparens forsiljning
av de varor och tjdnster, i vilka dessa varor eller
tjanster ingdr. For tillimpningen av gruppundan-
tagsforordningen avses med varor eller tjdnster
som omfattas av avtalet bade de varor eller
tjdnster som leverantoren tillhandahéller och de
slutliga varorna eller tjansterna. Vertikala avtal
om alla varor och tjanster, sdvil mellanprodukter
och slutprodukter som tjanster i mellanledet
och slutledet, omfattas. Det enda undantaget ar
bilsektorn, sd linge denna sektor omfattas av ett
sdrskilt gruppundantag i enlighet med kommis-
sionens forordning (EG) nr 475/95(1). Koparen
kan éterforsilja de varor eller tjanster som leve-
rantoren tillhandahaller eller anvinda dem som
insatsvaror i sin egen produktion av varor eller
tjanster.

Gruppundantagsférordningen 4r dven tillimplig pa
varor som sdlts och kopts in for att hyras ut till tredje

() EGTL 145, 29.6.1995, 5. 25.

av forordningen, eftersom inga varor eller tjdnster siljs
till koparen. Mera generellt omfattar gruppundantags-
forordningen inte begrinsningar eller skyldigheter
som inte har anknytning till villkoren for inkop,
forsdljning och aterforsiljning som parterna kan ha
medtagit i ett i Gvrigt vertikalt avtal, t.ex. en skyldighet
som hindrar parter fran att utfora sjilvstindig forsk-
ning och utveckling. Dessutom utesluter artiklar-
na2.2, 2.3, 2.4 och 2.5 direkt eller indirekt vissa
vertikala avtal fran gruppundantagsférordningens till-
lampningsomrade.

Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag

Artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen utesluter
uttryckligen fran férordningens tillimpningsomride
“vertikala avtal som ingds mellan konkurrerande fore-
tag”. Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag
kommer att behandlas i de kommande riktlinjerna om
tillimpligheten av artikel 81 pd horisontellt samarbete
vad giller mojliga samverkanseffekter (). De vertikala
aspekterna av sddana avtal maste dock bedomas enligt
dessa riktlinjer. I artikel 1 a i gruppundantagsférord-
ningen definieras konkurrerande foretag som "faktiska
eller potentiella leverantorer pd samma produktmark-
nad”, oberoende av om de dr konkurrenter pd samma
geografiska marknad eller inte. Konkurrerande foretag
ar foretag som dr faktiska eller potentiella leverantorer
av varor eller tjdnster som omfattas av avtalet, eller av
varor eller tjanster som dr substitut for dessa. En
potentiell leverantor ar ett foretag som inte faktiskt
tillverkar en konkurrerande produkt men som skulle
kunna och sannolikt kommer att géra det om avtalet
inte ingds for att svara mot en liten och varaktig
okning av de relativa priserna. Detta innebdr att
foretaget har kapacitet och troligen kommer att gora
de nodvandiga ytterligare investeringarna och leverera
till marknaden inom ett dr. Denna bedomning maéste
goras pa realistiska grunder. Det ricker inte med att
det finns en teoretisk mojlighet till marknadsintride (3).

Det finns tre undantag frin den generella bestimmel-
sen om att vertikala avtal mellan konkurrerande
foretag dr uteslutna. De anges i artikel 2.4 och avser
icke-omsesidiga avtal. Ett icke-Omsesidigt avtal

(3) Utkast publicerat i EGT C 118, 27.4.2000, s. 14.

(®) Kommissionens tillkinnagivande om definitionen av relevant
marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning, EGT C 372,
9.12.1997, s. 5, punkterna 20-24, kommissionens trettonde
rapport om konkurrenspolitiken, punkt 55 samt kommissionens
beslut 90/410/EG i drende 1V/32.009, Elopak/Metal Box-Odin,
EGTL 209, 8.8.1990, s. 15.
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foreligger till exempel déd en tillverkare distribuerar
en annan tillverkares varor, medan den senare inte
distribuerar den forstndmnde tillverkarens varor. Icke-
omsesidiga avtal mellan konkurrerande foretag omfat-
tas av gruppundantagsforordningen, om 1) koparen
har en sammanlagd drsomsittning som inte dverstiger
100 miljoner euro, eller 2) leverantoren ar tillverkare
och distributor av varor medan koparen endast dr
distributér och inte tillverkare av konkurrerande varor,
eller 3) leverantoren tillhandahéller tjdnster i flera
handelsled medan koparen inte tillhandahaller konkur-
rerande tjdnster i det handelsled dir denne koper
tjdnster som omfattas av avtalet. Det andra undantaget
omfattar situationer med dubbel aterforsiljning, dvs.
ndr en tillverkare av vissa varor ocksa agerar som
aterforsiljare av varorna i konkurrens med sjilvstindi-
ga aterforsiljare av varorna. En aterforsiljare som
tillhandahaller specifikationer till en tillverkare for att
tillverka vissa varor under aterforsiljarens varumarke
skall inte betraktas som tillverkare av sddana varor
under eget marke. Det tredje undantaget omfattar
liknande situationer med dubbel aterforsiljning, dock
avseende tjanster, ddr leverantoren ocksd tillhandahal-
ler tjanster pd koparens niva.

Sammanslutningar av detaljister

Enligt artikel 2.2 i gruppundantagsférordningen skall
forordningen tillimpas pd vertikala avtal som ingds
mellan en sammanslutning av féretag som uppfyller
vissa villkor. Dirigenom omfattas vertikala avtal som
ingds mellan andra typer av sammanslutningar inte av
forordningen. Vertikala avtal som ingds mellan en
sammanslutning och dess medlemmar, eller mellan en
sammanslutning och dess leverantorer, omfattas av
gruppundantagsférordningen endast om alla dess
medlemmar 4r detaljister for varor (inte tjinster) och
om varje enskild medlem i sammanslutningen har en
drsomsittning som inte Overstiger 50 miljoner euro.
Detaljister ar dterforsaljare som siljer varor till slutkon-
sumenter. Om endast ett begrinsat antal medlemmar
i sammanslutningen har en omsittning som inte
betydligt overstiger troskelvardet pa 50 miljoner euro,
kommer detta normalt inte att dndra bedomningen
enligt artikel 81.

Inom en sammanslutning av féretag kan bide horison-
tella och vertikala avtal ingds. Horisontella avtal maste
bedomas enligt principerna i de kommande riktlinjer-
na om tillimpningen av artikel 81 pd horisontellt
samarbete. Om denna bedomning leder till slutsatsen
att ett samarbete mellan foretag pa omradet f6r inkop
eller forsiljning dr godtagbart, dr det nodvindigt att
gora en ytterligare bedomning av de vertikala avtal
som ingdtts mellan sammanslutningen och dess leve-
rantorer eller dess enskilda medlemmar. Den sistndmn-
da bedomningen kommer att folja reglerna i gruppun-
dantagsforordningen och dessa riktlinjer. Horisontella
avtal som ingétts mellan medlemmarna i sammanslut-

ningen eller beslut antagna av sammanslutningen,
sasom beslut att krdva att medlemmarna gor sina
inkop fran sammanslutningen eller beslut att fordela
omraden med ensamritt till medlemmarna, maste t.ex.
forst bedomas som horisontella avtal. Endast om den
beddmningen blir positiv blir det relevant att bedoma
de vertikala avtalen mellan sammanslutningen och
enskilda medlemmar eller mellan sammanslutningen
och leverantorer.

Vertikala avtal som innehdller bestimmelser om immateriel-
la réttigheter

Enligt artikel 2.3 i gruppundantagsférordningen skall
forordningen tillimpas pa vertikala avtal som innehal-
ler bestimmelser som ror overlatelse till koparen av
immateriella rittigheter eller koparens anvindning av
dessa. Dirigenom utesluts alla andra vertikala avtal
som innehéller bestimmelser om immateriella rittig-
heter fran forordningens tillimpningsomrade. Grup-
pundantagsforordningen dr tillimplig pa vertikala
avtal som innehdller regler om immateriella rittigheter
ndr f6ljande fem villkor dr uppfyllda:

—  Avtalsbestimmelserna om immateriella rattighe-
ter maste utgora en del av ett vertikalt avtal, dvs.
ett avtal som avser villkoren for parternas inkop,
forsiljning eller aterforsiljning av vissa varor eller
tjdnster.

— De immateriella rittigheterna mdste rora overla-
telse till koparen eller koparens anvindning av
dessa.

— Bestimmelserna om immateriella réttigheter far
inte utgora det primara syftet med avtalet.

— Bestimmelserna om immateriella rittigheter
maste ha direkt avseende pd koparens eller dennes
kunders anvindning, forsdljning eller aterforslj-
ning av varor eller tjdnster. Nar det giller franchi-
sing ddr marknadsforing ar syftet med att utnyttja
de immateriella rittigheterna, distribueras varor-
na eller tjansterna av huvudfranchisetagaren eller
franchisetagarna.

— Vad giller avtalsprodukterna eller avtalstjansterna
far bestimmelserna om immateriella rattigheter
inte begrinsa konkurrensen pd samma sitt eller
med samma syfte som vertikala begrinsningar
vilka inte 4r undantagna enligt gruppundantags-
forordningen.

Dessa villkor sdkerstaller att gruppundantagsforord-
ningen dr tillimplig pa vertikala avtal ddr anvindnin-
gen, forsiljningen eller terforsiljningen av varor eller
tjdnster kan goras mer effektiv for att immateriella
rittigheter 6verléts till eller anvdnds av koparen. Med
andra ord kan begrinsningar avseende overltelsen
eller anvandningen av immateriella rattigheter omfat-
tas av forordningen nir huvudsyftet med avtalet dr
ink6p eller distribution av varor eller tjanster.
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(32)  Det forsta villkoret gor klart att de immateriella normalt marknadsforing av varor eller tjanster. Detta

(33)

(34)

rittigheterna skall tillhandahallas i samband med ett
avtal om att kopa in eller distribuera varor eller ett
avtal om att kopa in eller tillhandahélla tjanster och
inte i samband med ett avtal om att Gverldta eller
licensiera immateriella rittigheter for tillverkning av
varor och inte heller ett renodlat licensavtal. Gruppun-
dantagsforordningen omfattar till exempel inte foljan-
de avtal:

— Avtal ddr en part tillhandahéller en annan part
ett recept och ger denne licens for att tillverka en
dryck med receptet.

— Avtal enligt vilka en part tillhandahéller en annan
part en schablon eller ett original och ger denne
licens for att tillverka och distribuera kopior.

— Att bevilja licens pd varumirken eller marken i
sig i marknadsforingssyfte.

— Sponsoravtal om ritten att gora reklam for sig
sjalv i egenskap av officiell sponsor for ett
evenemang.

— Att bevilja licens for upphovsritt, sdsom sind-
ningsavtal som ror ritten att spela in och/eller
ritten att sinda ett evenemang.

Det andra villkoret gor klart att gruppundantags-
forordningen inte ir tillimplig nir de immateriella
rittigheterna tillhandahalls av koparen till leveranto-
ren, oavsett om de beror tillverknings- eller distribu-
tionsmetoden. Ett avtal som avser overforing av
immateriella rdttigheter till leverantdren och som
innehaller eventuella begrinsningar av forsiljningen
fran leverantorens sida omfattas inte av gruppundan-
tagsforordningen. Detta betyder sarskilt att underleve-
rantorsavtal som innebir 6verforing av know-how till
en underleverantor (1) inte omfattas av gruppundan-
tagsforordningens tillimpningsomréade. Vertikala avtal
enligt vilka koparen endast tillhandahaller specifikatio-
ner till leverantoren som beskriver de varor eller
tjdnster som skall levereras omfattas dock av gruppun-
dantagsforordningen.

For att omfattas av gruppundantagsforordningen klar-
gors i det tredje villkoret att avtalet inte fir ha som
primért syfte att overlata eller licensiera immateriella
rittigheter. Det primira syftet maste vara att kopa in
eller distribuera varor eller tjanster och bestimmelser-
na om immateriella rittigheter maste ha till syfte att
genomfora det vertikala avtalet.

Det fjirde villkoret innebdr att avtalsbestimmelserna
om immateriella rittigheter méste underlitta koparens
eller dess kunders anvindning, forsiljning och aterfor-
sdljning av varor eller tjdnster. Varorna eller tjansterna
som dr avsedda for anvindning eller aterforsiljning
tillhandahalls vanligen av licensgivaren men kan dven
kopas av licenstagaren frin en tredje leverantor.
Bestimmelserna om immateriella rittigheter galler

(1) Se meddelandet om underleverantorsavtal, EGT C 1, 3.1.1979,

s. 2.

(37)

ar till exempel fallet vid ett franchiseavtal dar franchise-
givaren till franchisetagaren siljer varor for aterforsalj-
ning och dessutom beviljar franchisetagaren licens att
anvinda sitt varumirke och sin know-how for att
marknadsfora varorna. En situation dér en leverantor
av ett koncentrerat extrakt ger koparen licens att
blanda ut och tappa extrakt pa flaska for att sedan
silja det som en dryck omfattas likasa.

Det femte villkoret innebir sirskilt att bestimmelserna
om immateriella rattigheter inte fir ha samma syfte
eller effekt som ndgon av de sirskilt allvarliga begrins-
ningar som fortecknas i artikel 4 i gruppundantags-
forordningen eller ndgon av de begrinsningar som
exkluderats fran gruppundantagsforordningens till-
dmpningsomrdde genom artikel 5 (se punkterna
46-61).

Immateriella rittigheter som kan anses ha till syfte att
fullgora det vertikala avtalet i den mening som avses
i artikel 2.3 i gruppundantagsférordningen avser i
allminhet tre huvudomraden, nimligen varumarken,
upphovsritt och know-how.

Varumirken

(38)

En varumirkeslicens till en &terforsdljare kan ha
samband med distributionen av licensgivarens produk-
ter inom ett visst omrdde. Om det dr en exklusiv licens
kan avtalet likstdllas med ett ensamdterforsiljaravtal.

Upphovsritt

(39)

Aterforsiljare av varor som omfattas av upphovsritt
(bocker, programvara m.m.) kan av rittighetsinneha-
varen forpliktas att endast silja varorna vidare pa
villkor att koparen, vare sig det giller en annan
aterforsiljare eller slutanvindaren, inte far gora intring
i upphovsritten. Sddana forpliktelser avseende aterfor-
sdljaren omfattas av gruppundantagsférordningen, om
de faller under artikel 81.1.

Avtal enligt vilka tryckta utskrifter av en viss program-
vara tillhandahélls for terforsiljning och dir aterfor-
sdljaren inte forvirvar en licens till nagra rittigheter till
programvaran utan endast har ritt att silja utskrifterna
vidare, skall vad gruppundantagsférordningen betraf-
far betraktas som avtal om leverans av varor for
aterforsiljning. Vid denna distributionsform for pro-
gramvara dr det enda licensavtalet det mellan rittig-
hetsinnehavaren och programvarans anvindare. Detta
kan ha formen av en “shrink wrap™licens, dvs. i
paketet med utskriften av programvaran finns en
uppsittning villkor som slutanvandaren anses godta
genom att Oppna paketet.
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(41)  Kopare av hardvara som innehéller upphovsrittsskyd- (b) En skyldighet for franchisetagaren att inte forvir-

dad programvara kan av rattighetsinnehavaren forplik-
tas att inte gora intrdng i upphovsritten, till exempel
att inte gora kopior och vidareforsilja programvaran
eller att inte gora kopior och anvinda programvaran i
kombination med annan hérdvara. Sddana begrins-
ningar av anvandningen omfattas av gruppundantags-
forordningen om de faller under artikel 81.1.

Know-how

Franchiseavtal dr, med undantag for industriella fran-
chiseavtal, det mest uppenbara exempel dir know-
how overfors till koparen i marknadsforingssyfte.
Franchiseavtal innehéller licenser avseende immateriel-
la rittigheter, sdsom varumirkes- och markesritt, och
know-how for anvandning och distribution av varor
eller tillhandahéllande av tjanster. Forutom licensen
for de immateriella rittigheterna tillhandahaller fran-
chisegivaren vanligtvis under avtalets 16ptid kommer-
siellt eller tekniskt bistand, som t.ex. anskaffningstjans-
ter, utbildning, rddgivning om fastigheter, finansiell
planering etc. Licensen och bistdndet r integrerade
delar av den affarsmetod som omfattas av franchiseav-
talet.

Licenser som ingdr i franchiseavtal omfattas av
gruppundantagsforordningen om samtliga fem villkor
som fortecknats i punkt 30 dr uppfyllda. Detta ar
normalt fallet eftersom de flesta franchiseavtal, dven
huvudfranchiseavtal, inbegriper att franchisegivaren
tillhandahaller franchisetagaren varor och/eller tjdns-
ter, sdrskilt tjdnster for kommersiellt eller tekniskt
bistdnd. De immateriella rittigheterna hjilper franchi-
setagaren att silja vidare de produkter som tillhanda-
halls av franchisegivaren eller av en leverantér som
denne utsett eller att anvidnda dessa produkter och
silja de varor och tjanster som blir resultatet. Ett
franchiseavtal som endast eller i huvudsak innehaller
en renodlad licens av immateriella rittigheter omfattas
inte av gruppundantagsférordningen, men kommer
att behandlas p4 ett liknande sitt som de franchiseavtal
som omlfattas av forordningen.

Foljande skyldigheter anses generellt vara nodvindiga
for att skydda franchisegivarens immateriella rattighe-
ter och omfattas av gruppundantagsforordningen, om
skyldigheterna faller under artikel 81.1:

(@) En skyldighet for franchisetagaren att inte direkt
eller indirekt utéva ndgon liknande verksambhet.

(
(
(
(
(

1
2
3
4
5

)
)
)
)
)

va ekonomiska intressen i ett konkurrerande
foretag, vilka skulle ge franchisetagaren mojlighet
att paverka detta foretags ekonomiska handlande.

(c) En skyldighet for franchisetagaren att inte limna
ut den know-how som tillhandahéllits av franchi-
segivaren till tredje man, sd linge denna know-
how inte 4r tillgidnglig for allminheten.

(d) En skyldighet for franchisetagaren att underritta
franchisegivaren om alla erfarenheter som vun-
nits vid anvindningen av franchisen och att ge
denne och andra franchisetagare en icke-exklusiv
licens for den know-how som foljer av dessa
erfarenheter.

(¢) En skyldighet for franchisetagaren att informera
franchisegivaren om intrdng i licensierade imma-
teriella rittigheter, att vidta rittsliga atgarder mot
intrang eller att bistd franchisegivaren vid rattsliga
dtgarder mot intrang.

(f) En skyldighet for franchisetagaren att inte anvin-
da den know-how som licensierats av franchisegi-
varen for andra dndamal 4n att utnyttja fran-
chisen.

(2) En skyldighet for franchisetagaren att inte 6verla-
ta de rattigheter och skyldigheter som féljer av
franchiseavtalet utan franchisegivarens medgi-
vande.

Forhdllande till andra gruppundantagsforordningar

[ artikel 2.5 i gruppundantagsférordningen anges att
"forordningen [inte skall] tillimpas pa vertikala avtal
vars innehdll omfattas av ndgon annan gruppundan-
tagsforordning”. Detta betyder att gruppundantags-
forordningen inte dr tillimplig pa vertikala avtal som
omfattas av kommissionens forordning (EG) nr 240/
96 om teknikoverforing (1), kommissionens forord-
ning (EG) nr 1475/1995 om forsiljnings- och ser-
viceavtal for motorfordon (2) eller forordningar (EEG)
nr 417/85() och (EEG) nr 418/85(*) om undantag
for vertikala avtal som ingds i samband med horison-
tella avtal, senast dndrade genom forordning (EG)
nr 2236/97 (°) eller eventuella framtida sddana forord-
ningar.

EGTL 31, 9.2.1997,s. 2.

EGT L 145, 29.6.1995, 5. 25.
EGTL 53,22.2.1985,s. 1.
EGTL 53,22.2.1985,s. 5.
EGTL 306, 11.11.1997,s. 12.
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3. Sidrskilt allvarliga begrinsningar enligt gruppun- (48)  Ifrdga om agentavtal dr det i regel huvudmannen som
dantagsforordningen faststaller forsaljningspriset eftersom agenten inte blir
varornas dgare. Om ett agentavtal omfattas av arti-
kel 81.1 (se punkterna 12-20), skulle dock en skyldig-
het som hindrar agenten frin att dela sin fasta eller
rorliga provision med kunden eller begrinsar hans
mojligheter att gora detta utgora en sirskilt allvarlig
begrinsning enligt artikel 4 a i gruppundantagsforord-
ningen. Agenten skulle dirmed kunna sinka det
(46)  Artikel 4 i gruppundantagsférordningen innehéller en faktiska pris som betalas av kunden utan att minska
forteckning over sirskilt allvarliga begransningar som huvudmannens inkomster (7).
leder till att hela det vertikala avtalet utesluts fran
forordningens tillimpningsomrade. Denna forteck-
ning over sérskilt allvarliga begransningar ar tillimplig
pé vertikala avtal om handel inom genmenskapen. (49)  Den sirskilt allvarliga begrinsning som anges i arti-
Om vertikala avtal ror export utanfor eller import/ater- kel 4 b i gruppundantagsférordningen galler avtal eller
import frin utanfor gemenskapen, se domen i mal samordnade forfaranden som direkt eller indirekt
C-306/96, Javico/Yves Saint Laurent. Det dar foga syftar till att begrinsa koparens forsiljningsmojlighe-
troligt att det beviljas individuella undantag for vertika- ter, i den mdn begrinsningarna giller det omrade
la avtal som innehéller sidana sirskilt allvarliga be- inom vilket eller de kunder till vilka koparen far silja
grinsningar. de varor eller tjanster som omfattas av avtalet. Denna
sarskilt allvarliga begrinsning giller uppdelning av
marknaden med avseende pa omrade eller kunder. Det
kan vara en foljd av direkta skyldigheter, sdsom
skyldigheten att inte sdlja till vissa kunder eller till
kunder inom vissa omrdden eller skyldigheten att
fora over bestallningar fran dessa kunder till andra
dterforsiljare. Den kan ocksa vara foljden av indirekta
(47)  Den sarskilt allvarliga begrinsning som anges i arti- atgirder som syftar till att forma aterforsiljaren att

kel 4 a i gruppundantagsforordningen avser prisbind-
ning, dvs. avtal eller samordnade forfaranden som
direkt eller indirekt syftar till att faststilla ett fast eller
lagsta aterforsiljningspris eller en fast eller lagsta
prisnivd som koparen skall jaktta. Vad galler avtals-
klausuler eller samordnade forfaranden som direkt
faststdller dterforsaljningspriset dr begransningen enty-
dig. Prisbindning kan dock dven uppnds pa indirekt
vidg. Exempel pd detta dr avtal som faststiller de
hogsta rabatter som aterforsiljaren far bevilja fran en
foreskriven prisnivd, avtal om att leverantoren beviljar
rabatter eller aterbetalar reklamkostnader med villkor
om att en viss prisniva skall héllas, att koppla foreskriv-
na forsaljningspriser till konkurrenternas priser, hot,
skramsel, varningar, straff, forseningar eller avbrott i
leveranser eller uppsdgning av avtal om en viss prisnivé
inte iakttas. Direkta eller indirekta metoder for att
uppnd prisbindning kan goéras mer effektiva om de
kombineras med atgirder for att identifiera vilka
aterforsiljare som sinker priserna, t.ex. inforande
av prisovervakningssystem eller en skyldighet for
aterforsiljare att rapportera 6vriga medlemmar i distri-
butionsnitet som avviker fran standardpriserna. Pa
liknande stt kan direkt eller indirekt prisbindning bli
mera effektiv om den kombineras med atgirder som
kan minska koparens incitament att sinka forsilj-
ningspriset, t.ex. att leverantoren tillhandahéller en
lista med rekommenderade priser for produkten eller
att leverantoren kriver att koparen skall anvinda en
klausul om mest gynnade kunder. Liknande indirekta
metoder och samma "stoddtgarder” kan anvindas for
att f3 hogsta eller rekommenderade priser att fungera
som prisbindning. Att leverantoren tillhandahaller
koparen en lista med rekommenderade eller hogsta
priser anses dock inte i sig leda till prisbindning.

inte sdlja till sddana kunder, exempelvis utebliven eller
sinkt bonus eller uteblivna eller sinkta rabatter,
uteblivna leveranser, minskade leveransvolymer eller
begrinsningar av leveransvolymer anpassade till efter-
fragan inom det tilldelade omrédet eller den tilldelade
kundkategorin, hot om uppsdgning av avtal eller
skyldigheter att 6verfora vinster. Den sarskilt allvarliga
begrinsningen kan ocksa vara foljden av att leveranto-
ren inte tillhandahaller en garantiservice som omfattar
hela EU, varigenom alla aterforsiljare dr skyldiga att
tillhandahélla garantiservicen och far ersittning av
leverantoren for att de tillhandahéller denna service,
ocksd i friga om varor som andra dterforsaljare sljer
inom deras omréde. Det 4r dnnu mera sannolikt att
denna typ av metoder anses utgora en begransning av
koparens forsilining om de kombineras med att
leverantoren infor ett Gvervakningssystem som syftar
till att kontrollera vart varorna faktiskt levereras (t.ex.
anvindning av viss markning eller vissa serienummer).
Om alla aterforsiljare aldggs ett forbud mot att silja
till vissa slutanvindare klassificeras det inte som en
sarskilt allvarlig begransning, om det for produkten i
fraga finns objektiva skl for forbudet, exempelvis ett
allmant forbud mot att silja farliga dmnen till vissa
kunder av hilso- eller sikerhetsskil. Det betyder
att inte heller leverantoren siljer till dessa kunder.
Skyldigheter som aldggs dterforsiljaren i friga om hur
leverantorens varumarke skall stdllas fram klassificeras
inte heller som sarskilt allvarliga.

(") Se t.ex. kommissionens beslut 91/562/EEG (IV[32.737 — Eirpa-

ge), EGT L 306, 7.11.1991, s. 22, sérskilt punkt 6.
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(50)  Det finns fyra undantag till den sirskilt allvarliga till andra aterforsiljares exklusivt tilldelade omrdden

begrinsningen enligt artikel 4b i gruppundantags-
forordningen. Det forsta undantaget ger en leverantor
mojlighet att begransa sina direkta kopares aktiva
forsdljning till ett omrade eller en kundkategori som
en annan kopare tilldelats ensamritt till, eller som
leverantoren har forbehallit sig sjilv. Ett omrade eller
en kundkategori anses vara exklusivt tilldelade nar
leverantoren dtar sig att silja sin produkt till en enda
aterforsiljare for distribution i ett sdrskilt omrade eller
till en sarskild kundkategori och dar den ensamaterfor-
siljaren dr skyddad fran aktiv forsiljning fran leveran-
toren och samtliga av leverantorens kopare inom
gemenskapen till sitt sdrskilda omrdde eller till sin
sarskilda kundkategori. Leverantéren tilldts kombinera
ett exklusivt omrade med en exklusiv kundkategori till
exempel genom att utse en ensamdterforsiljare for en
viss kundkategori inom ett visst omrade. Detta skydd
for exklusivt tilldelade omraden eller kundkategorier
madste dock mojliggora passiv forsiljning till sddana
omrdden eller kundkategorier. For tillimpningen av
artikel 4 b i gruppundantagsforordningen tolkar kom-
missionen aktiv och passiv forsaljning pa foljande sitt:

—  Aktiv forsiljning: att aktivt nidrma sig enskilda
kunder inom en annan aterforsiljares exklusivt
tilldelade omrade eller kundkategori t.ex. genom
direktpost eller direktbesok eller att aktivt nirma
sig en viss kundkategori eller vissa kunder inom
ett visst omrade som exklusivt tilldelats en annan
aterforsiljare, genom reklam i medierna eller
andra sdljfrimjande dtgirder med sirskild inrikt-
ning pd den kundkategorin eller med inriktning
pé kunder inom det omradet, eller att uppritta
ett lager eller ett forsiljningsstille pd en annan
aterforsiljares exklusivt tilldelade omrade.

— Passiv forsiljning: att tillgodose bestillningar som
enskilda kunder sjilva tagit initiativ till, ddribland
leverans av varor eller tjanster till sidana kunder.
Allmédn reklam eller allmdnna siljfrimjande at-
girder i medier eller pa Internet som nér kunder
i andra distributorers exklusiva omraden eller
kundkategorier men som kan anses utgéra ett
forsvarbart sitt att nd kunder utanfor dessa
omrdden eller kundkategorier, exempelvis nd
kunder inom icke-exklusiva omraden eller inom
det egna omradet utgor passiv forsiljning.

Alla aterforsiljare maste fi anvinda Internet for att
gora reklam eller silja produkter. Att begransa dterfor-
siljares anvindning av Internet skulle kunna vara
forenligt med gruppundantagsforordningen endast om
de sdljfrimjande atgdrderna pd Internet eller forsilj-
ningen via Internet skulle leda till en aktiv forsiljning

eller kundkategorier. I regel anses anvindningen av
Internet inte som en form av aktiv forsiljning till
sddana omraden eller kundkategorier eftersom det ar
ett berittigat sitt att nd alla kunder. Att det kan fi
effekter utanfor det egna omrddet eller den egna
kundkategorin 4r en foljd av att tekniken gor att
reklamen och de siljfrimjande atgdrderna ar lattt-
komliga var man in befinner sig. Om en kund
besoker en aterforsiljares webbsida och kontaktar
distributoren och om en sddan kontakt leder till
forsdljning, inklusive leverans, anses detta som passiv
forsdljning. Det sprak som anvinds pa webbsidan eller
i kommunikationen spelar i regel ingen roll i det
avseendet. En webbsida betraktas inte som en form av
aktiv forsdljning, i den mén den inte dr sérskilt inriktad
pa att frimst nd kunder inom det omrdde eller
den kundkategori som exklusivt tilldelats en annan
aterforsiljare, exempelvis genom att anvinda rubriker
eller linkar pd sidor som dr sirskilt gjorda for dessa
exklusivt tilldelade kunder. Att skicka ej begérd e-post
till enskilda kunder eller kundkategorier betraktas
dock som aktiv forsdljning. Samma Overviganden
giller vid katalogforsiljning. Trots det som sagts
ovan kan leverantoren kriva kvalitetsstandarder for
anvindningen av Internet-webbplatsen for aterforsalj-
ningen av sina varor, pd samma sitt som leverantoren
kan krava kvalitetsstandarder for en butik eller for
reklam och siljfrimjande atgarder i allmanhet. Det
sistnamnda kan bli relevant sarskilt vid selektiv distri-
bution. Ett direkt forbud mot forsiljning via Internet
eller katalog 4r mojligt endast om det finns objektiva
skl for detta. I alla hindelser kan leverantoren inte
forbehdlla sig sjilv forsiljning och/eller reklam via
Internet.

Det finns tre andra undantag till den andra sarskilt
allvarliga begransningen enligt artikel 4 b i gruppun-
dantagsforordningen. Alla tre undantag gor det mojligt
att begrinsa bade aktiv och passiv forsaljning. Det ar
siledes mojligt att begransa mojligheterna for en
grossist att silja till slutanvindare, att begransa mojlig-
heterna for en auktoriserad dterforsiljare i ett selektivt
distributionssystem att i ndgot som helst handelsled
silja till icke auktoriserade dterforsiljare pd marknader
dir ett sadant selektivt distributionssystem tillimpas,
och att begrinsa mojligheterna for en kopare av
komponenter som levererats i syfte att inforlivas att
dterforsdlja dessa till konkurrenter till leverantoren.
Med komponent avses alla mellanprodukter och med
inforlivande all anvindning av insatsvaror for att
producera varor.

Den sirskilt allvarliga begransning som anges i arti-
kel 4 ¢ i gruppundantagsférordningen avser att med-
lemmar i ett selektivt distributionssystem begrinsar
aktiv eller passiv aterforsiljning till anvindare, oavsett
om dessa dr yrkesmassiga slutanvandare eller slutkon-
sumenter. Det betyder att aterforsiljare i ett selektivt
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distributionssystem, sdsom detta definieras i artikel 1 d
i gruppundantagsfoérordningen, inte kan éldggas be-
grinsningar i friga om de anvindare eller agenter som
foretrader de anvindare de far sdlja till. Ocksd i ett
selektivt distributionssystem bor dterforsiljaren ha
mojlighet att gora reklam och silja med hjilp av
Internet. Avtal om selektiv distribution far kombineras
med ensamaterforsiljaravtal forutsatt att aktiv och
passiv forsiljning inte dr begrinsad ndgonstans. Leve-
rantoren far darfor forbinda sig att endast leverera till
en aterforsiljare eller ett fatal aterforsdljare inom ett
visst omrade.

[ ett selektivt distributionssystem kan begransningar
dessutom éldggas avseende aterforsaljarens mojlighet
att bestimma var hans affirslokaler skall ligga. Aukto-
riserade dterforsiljare kan forhindras att bedriva sin
verksamhet fran olika lokaler eller att Oppna ett
nytt forsdljningsstille pd ndgon annan plats. Om
aterforsiljarens forsiljningsstille dr rorligt ("kringre-
sande forsiljning”) dr det tillatet att definiera ett
omrade utanfor vilket det rorliga forsiljningsstillet
inte far drivas.

Den sirskilt allvarliga begrinsning som anges i arti-
kel 4d i gruppundantagsférordningen avser en be-
gransning av korsvisa leveranser mellan auktoriserade
aterforsiljare 1 ett selektivt distributionssystem. Detta
innebdr att ett avtal eller ett samordnat forfarande
varken direkt eller indirekt far ha till syfte att hindra att
de auktoriserade dterforsdljarna handlar med varandra
med varor som omfattas av avtalet. Auktoriserade
aterforsiljare méste fa fortsitta att kopa in de varor
som omfattas av avtalet frdn andra auktoriserade
aterforsdljare i ntet, vilka dr verksamma antingen pd
samma eller pd en annan niva i leveranskedjan. Det
betyder att selektiv distribution inte kan kombineras
med vertikala begriansningar som syftar till att tvinga
aterforsiljare att endast kopa in de produkter som
omfattas av avtalet fran en viss killa, till exempel med
exklusiva inkopsavtal. Det betyder ocksd att inga
begrinsningar kan &ldggas auktoriserade grossister
inom ett selektivt distributionsndt i friga om deras
forsdljning av produkten i fraga till auktoriserade
detaljister.

Den sirskilt allvarliga begrinsning som anges i arti-
kel 4 e i gruppundantagsforordningen géller avtal som
hindrar eller begrinsar slutanvindares, sjilvstindiga
reparatorers och tjansteleverantorers tillgng till re-
servdelar direkt fran tillverkaren av dessa. Ett avtal
mellan en reservdelstillverkare och en kopare som
inforlivar dessa delar i sina egna produkter (OEM-
tillverkare ”"Original Equipment Manufacturer”), fir
varken direkt eller indirekt hindra eller begrinsa
tillverkarens forsiljning av dessa reservdelar till slutan-
vindare, oberoende reparatorer eller tjinsteleveranto-
rer. Indirekta begrinsningar kan uppstd sirskilt om
leverantoren av reservdelarna dldggs begrdnsningar

ndr det giller att tillhandahélla teknisk information
och sirskild utrustning som 4r nddvindig for att
anvindare, sjdlvstindiga reparatorer eller tjansteleve-
rantorer skall kunna anvinda reservdelar. Avtalet
far dock innehdlla begrinsningar av leveranser av
reservdelar till de reparatorer eller tjdnsteleverantorer
som OEM-tillverkaren anfortrott reparation eller un-
derhall av sina egna produkter. OEM-tillverkaren kan
med andra ord krdva att fa leverera de reservdelar som
det egna reparations- och servicenitet koper in.

Villkor enligt gruppundantagsforordningen

[ artikel 5 i gruppundantagsforordningen undantas
vissa skyldigheter frin gruppundantagsférordningen
dven om troskelvirdet for marknadsandelen inte dver-
skrids. Gruppundantagsforordningen giller dock fort-
farande resten av det vertikala avtalet om den delen
kan avskiljas fran de skyldigheter som inte undantas.

Det forsta undantaget anges i artikel 5 a i gruppundan-
tagsforordningen och giller konkurrensklausuler.
Genom konkurrensklausuler aliggs koparen att av
leverantoren eller av ett annat féretag som leveranto-
ren utsett kopa mer dn 80 % av sina totala inkop
under dret innan av de varor eller tjdnster som omfattas
av avtalet och substitut for dessa (se definitionen i
artikel 1 b i gruppundantagsforordningen), vilket gor
det omojligt for koparen att kopa in konkurrerande
varor eller tjdnster eller begrinsar sddana inkop till
20 % av koparens totala ink6p. Om det inte finns
ndgra relevanta uppgifter om koparens ink6p under
det dr som foregick det dr da avtalet slots, far koparens
basta mojliga uppskattningar av sitt totala arliga behov
anvindas. Sddana konkurrensklausuler omfattas inte
av gruppundantagsforordningen om deras varaktighet
ar obegrinsad eller overstiger fem dr. Konkurrensklau-
suler som underforstatt fortsitter att galla efter femars-
periodens utgang omfattas inte heller av gruppundan-
tagsforordningen. Konkurrensklausuler omfattas dock
om deras varaktighet dr begransad till fem &r eller
mindre, eller om en forlingning utéver femarsperio-
den kriver uttryckligt medgivande av bdgge parter
och ingenting hindrar koparen frin att siga upp
konkurrensklausulen i slutet av femarsperioden. Om
avtalet exempelvis innehdller en konkurrensklausul
med en varaktighet pd fem ar och leverantoren ger
koparen ett lan, bor aterbetalningen av ldnet inte
hindra képaren frén att sdga upp konkurrensklausulen
i slutet av femdrsperioden. Aterbetalningen maste
delas upp i lika stora eller successivt minskande
avbetalningar. Detta pdverkar inte mojligheten att
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skjuta upp éaterbetalningen, t.ex. for ett nytt forsilj-
ningsstille, under det forsta eller de tva forsta dren tills
dess att forsdljningen nétt upp till en viss nivd. Koparen
maéste ha mojlighet att aterbetala resten av skulden
om det fortfarande finns en resterande skuld nir
konkurrensklausulen upphor att gilla. Likaledes giller
att om leverantoren tillhandahéller koparen utrustning
som inte avser endast en kund, skall képaren ha
mojlighet att 6verta utrustning till marknadsvardet nar
konkurrensklausulen 16per ut.

Tidsgrinsen pa fem ar giller inte om koparen siljer
varorna eller tjinsterna "frdn lokaler och mark som
dgs av leverantoren eller som leverantoren hyr av en
tredje man som inte har nigon anknytning till kopa-
ren”. I sadana fall far konkurrensklausulen ha samma
varaktighet som den period under vilken koparen
besitter lokalerna (artikel 5 a i gruppundantagsforord-
ningen). Orsaken till undantaget ir att det i regel ar
orimligt att vinta sig att en leverantor skall tillata att
konkurrerande produkter siljs fran lokaler och mark
som 4gs av leverantoren utan dennes tillstind. Konst-
gjorda dgandeforhdllanden som konstruerats for att
kringgd tidsgransen pa fem dr kan inte omfattas av
detta undantag.

Det andra undantaget frin gruppundantaget anges i
artikel 5b i gruppundantagsforordningen och avser
konkurrensklausuler som giller efter det att avtalet
16pt ut. Sddana klausuler omfattas i regel inte av
gruppundantagsférordningen, om klausulen i fraga
inte dr nodvindig for att skydda know-how som
leverantoren Gverfort till koparen, begransar sig till
det forsiljningsstille varifrin koparen har bedrivit
verksamhet under avtalsperioden och dr begransad till
en period om ett dr. Enligt definitionen i artikel 1 f
i gruppundantagsforordningen mdste ifrdgavarande
know-how vara “visentlig”, vilket betyder att den
"omfattar information som dr oundginglig for kopa-
ren ndr det giller anvindning och vidareforsiljning av
de varor eller tjanster som omfattas av avtalet”.

Det tredje undantaget fran gruppundantaget anges i
artikel 5 ¢ i gruppundantagsférordningen och giller
forsdljning av konkurrerande varor i ett selektivt
distributionssystem.  Gruppundantagsférordningen
omfattar en kombination av selektiv distribution och
en konkurrensklausul, som generellt aldgger dterforsil-
jarna att inte silja konkurrerande varumirken. Om
leverantoren ddremot antingen direkt eller indirekt
hindrar de aterforsiljare den har valt fran att kopa
produkter for dterforsiljning fran vissa konkurrerande
leverantorer, kan en sddan skyldighet inte omfattas av
gruppundantagsforordningen. Syftet med att utesluta
denna skyldighet ur gruppundantagsforordningen ar
att undvika att ett antal leverantorer, som anvinder
samma forsdljningsstillen inom ett selektivt distribu-
tionssystem, hindrar en viss konkurrent eller vissa

konkurrenter frin att anvinda dessa forsiljningsstillen
till att distribuera sina produkter (avskirmning av en
konkurrerande leverantor, vilket dr en form av kollek-
tiv bojkott) (1).

Ingen presumtion om olaglighet utanfor gruppun-
dantagsférordningen

Vertikala avtal som inte omfattas av gruppundantags-
forordningen presumeras inte vara olagliga men kan
kriva en individuell granskning. Foretag uppmuntras
att gora sin egen bedomning utan anmilan. Om
kommissionen gor en individuell granskning kommer
den att ha bevisbordan for att avtalet i friga strider
mot artikel 81.1. Om visentliga konkurrenshimman-
de effekter pévisas, kan foretagen ligga fram bevis for
att avtalen leder till effektivitetsvinster och forklara
varfor det dr troligt att ett visst distributionssystem ger
fordelar som ér av betydelse med avseende pa villkoren
for undantag enligt artikel 81.3.

Inget behov av anmilningar som forsiktighetsat-
gird

Enligt artikel 4.2 i rddets forordning nr 17 av den
6 februari 1962 den forsta férordningen om tillimp-
ning av fordragets artiklar 85 och 86 (2) i dess dndrade
lydelse () kan vertikala avtal beviljas undantag enligt
artikel 81.3 frdn den dag de trader i kraft, d&ven om de
anmils efter denna dag. Detta innebdr i praktiken att
ndgon anmilan inte behover goras av forsiktighetsskal.
Om en tvist uppstdr kan ett foretag fortfarande gora
en anmilan. I sa fall kan kommissionen, om alla fyra
villkor i artikel 81.3 dr uppfyllda, bevilja undantag for
det vertikala avtalet med retroaktiv verkan fran den
dag dd avtalet tridde i kraft. En anmalande part
beh6ver inte forklara varfoér avtalet inte anmalts
tidigare och kommer inte att nekas ett retroaktivt
undantag endast pd grund av att avtalet inte anmdlts
tidigare. Varje anmélan kommer att bedomas indivi-
duellt. Andringen av artikel 4.2 i forordning nr 17 bér
undanrdja konstlade tvister infor nationell domstol
och ddrigenom oka den civilrattsliga verkstallbarheten
av avtal. Genom 4ndringen beaktas dven den situatio-
nen dir foretag inte har anmilt for att de antog att
avtalet omfattades av gruppundantagsforordningen.

(1) Ett exempel pé indirekta atgdrder som har sdana utestingande

effekter ingdr i kommissionens beslut 92/428[EEG, irende
IV[33.592, Parfum Givenchy (EGT L 236, 19.8.1992).

(?) EGT 13,21.2.1962, s. 204/62.

() EGTL 148, 15.6.1999, s. 5.
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(64)  Eftersom dagen for anmilan inte lingre begrinsar 8. En produktportf6lj distribueras via samma distri-
kommissionens mojlighet att bevilja undantag maste butionssystem
nationella domstolar bedoma sannolikheten av att
artikel 81.3 skall tillimpas avseende vertikala avtal
shom meattas ava rtikel 81.'1' Om en sidan Sanno.hk_ (68)  Om en leverantor anvinder samma distributionsavtal
et foreligger, bor de nationella domstolarna skjuta f distrib a lik ler ti4 K
behandlineen av malet i avvaktan ba kommissio- or att distribuera flera olika varor eller tjinster, kan
upp behandung p vissa av dessa med hinsyn till troskelvirdet for
nens stillningstagande. Nationella domstolar far dock .
- PR M o o marknadsandelar omfattas av gruppundantagsférord-
vidta interimistiska dtgarder i avvaktan pa kommissio- X X . oo
S A . ningen och andra inte. I sd fall tillimpas gruppundan-
nens bedomning i friga om tillimpligheten av arti- ’ ; .
. s , e tagsforordningen pa de varor och tjinster som uppfyl-
kel 81.3, pa samma sitt som nar de begir forhandsav- ler tillimpninasvillkoren
gorande fran EG-domstolen enligt artikel 234 i EG- Hampningsvi :
fordraget. Det ar inte nodvandigt att skjuta upp ett
forfarande om forbudsforeliggande, ndr nationella
domstolar har behorighet att sjilva bedoma sannolik- (69)  For varor eller tjanster som inte omfattas av gruppun-
heten for att artikel 81.3 tillimpas (1). dantagsforordningen giller de allmédnna konkurrens-
reglerna, vilket innebar
. e — att det inte finns ndgot gruppundantag men inte
(65) Foorutom vid tvister i r}at1onella dorpstolar ellelt klago- heller nigon presumtion om olaglighet,
mdl kommer anmalningar av vertikala avtal inte att
ges prioritet i kommissionens politik for tillimpning
av konkurrensreglerna. Anmélningar som sddana ger — att kommissionen, om det foreligger en dvertri-
inte ndgon provisorisk giltighet for att verkstilla avtal. delse av artikel 81.1 som inte kan fi undantag
Om f(‘)r.etag inte har .anméilct ett avta}.l pa %mnd av kommer att undersoka om det finns limpliga
att de i god tro utgick frin att troskelvirdet for ésningar p konkurrensproblemet inom det ak-
marknadsandelar enligt gruppundantagsforordningen tuella distributionssystemet
inte 6verskreds, kommer kommissionen inte att dligga '
boéter.

— att den berorda leverantéren maste vidta andra
distributionsarrangemang om det inte finns nagra
sadana lampliga losningar.

Denna situation kan dven uppstd nir artikel 82 ar

7. Uppdelning av avtal tillimplig i fréga om vissa varor men inte andra.
(66)  Gruppundantagsforordningen undantar vertikala avtal 9 6 . iod
under forutsittning att de inte innehéller eller tillimpas : Vvergangsperio
tillsammans med ndgon av de sdrskilt allvarliga be-
gransningar som fortecknats i artikel 4. Om det finns
en eller flera sirskilt allvarliga begrinsningar gar (70)  Gruppundantagsforordningen géller frin och med den
gruppundantaget forlorat for hela det vertikala avtalet. 1 juni 2000. I artikel 12 i forordningen foreskrivs en
Det gdr inte att sarskilja sdrskilt allvarliga begransning- overgangsperiod for vertikala avtal som redan ar i
ar fran resten av avtalet. kraft den 1 juni 2000 och som inte uppfyller villkoren
for undantag enligt gruppundantagsférordningen,
men som uppfyller villkoren for undantag i de grupp-
undantagsforordningar som upphorde att gilla den
(67)  Regeln om uppdelning av avtal giller emellertid pa de 31 maj 2000 (kommissionens forordningar (EEG) nr

villkor som anges i artikel 5 i gruppundantagsforord-
ningen. Gruppundantaget gar dirfor bara forlorat
avseende den del av det vertikala avtalet som inte
uppfyller villkoren i artikel 5.

() EG-domstolens dom i mal C-234/89, Delimitis, REG 1991,

s. 1-935, punkt 52.

1983/83, (EEG) nr 1984/83 och (EEG) nr 4087/88).
Kommissionens tillkdnnagivande om kommissionens
forordningar (EEG) nr 1983/83, (EEG) nr 1984/83
och (EEG) nr 4087/88 upphorde ocksé att gilla den
31 maj 2000. De forordningar som loper ut kan
omfatta de sistnimnda avtalen till och med den
31 december 2001. Avtal som ingétts av leverantorer
med en marknadsandel pa hogst 30 %, vilka med sina
kopare undertecknat avtal med konkurrensklausuler
som har en varaktighet pd mer dn fem &r, omfattas av
gruppundantagsforordningen om hogst fem ar aterstar
av avtalens 16ptid den 1 januari 2002.
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v. ATERKALLELSE AV GRUPPUNDANTAGET OCH hinforas till varje enskilt ndt av avtal. Eventuellt kan

FORKLARING _ATT G_RUPPUNDANTAGSFGRORD-
NINGEN INTE AR TILLAMPLIG

Aterkallelseforfarande

Gruppundantagsforordningens presumtion om laglig-
het kan daterkallas om ett vertikalt avtal, antingen
bedomt enskilt eller i kombination med liknande avtal
som tillimpas av konkurrerande leverantorer eller
kopare, omfattas av artikel 81.1 och inte uppfyller alla
villkoren i artikel 81.3. Detta kan vara fallet i friga om
exklusiva leverantorsavtal ndr en leverantdr, eller en
kopare, som har en marknadsandel pa hogst 30 %
ingdr ett vertikalt avtal som inte ger upphov till nigra
objektiva fordelar av sidan art att de kan kompensera
for de skador de kan dsamka konkurrensen. Detta kan
vara fallet sdrskilt i friga om aterforsiljningen av varor
till slutkonsumenter, som ofta har en mycket svagare
stillning dn professionella kopare av mellanprodukter.
Nackdelarna med ett vertikalt avtal kan ha en storre
effekt vid forsiljning till slutkonsumenter dn vid
forsaljning och inkép av mellanprodukter. Om villko-
ren enligt artikel 81.3 inte uppfylls, kan kommissionen
aterkalla gruppundantaget med stod av artikel 6 for
att faststilla en 6vertridelse av artikel 81.1.

Om aterkallelseforfarandet tillimpas, har kommissio-
nen bevisbordan for att avtalet omfattas av artikel 81.1
och att det inte uppfyller alla fyra villkoren i ar-
tikel 81.3.

Sarskilt kan det vara sd att villkoren for ett undantag
enligt artikel 81.3 inte dr uppfyllda om tilltrade till
den relevanta marknaden eller konkurrens pd denna
begrinsas mérkbart av den kumulativa effekten av
parallella nit av liknande vertikala avtal som tillimpas
av konkurrerande leverantorer eller kopare. Parallella
ndt av vertikala avtal anses liknande om de innehéller
begridnsningar som ger liknande verkningar pa mark-
naden. Liknande verkningar uppstir vanligtvis nir
vertikala begrinsningar som tillimpas av konkurreran-
de leverantorer eller kopare ingdr i en av de fyra
grupper som riknas upp i punkterna 104-114. En
sddan situation kan till exempel uppstd nir vissa
leverantorer pd en marknad tillimpar rent kvalitativ
selektiv distribution medan andra leverantorer pd den
marknaden tillimpar kvantitativ selektiv distribution.
Under sddana forhallanden maste man vid bedomnin-
gen beakta de konkurrenshimmande effekter som kan

en aterkallelse ber6ra endast begransningar som leder
till en kvantitativ begransning av antalet auktoriserade
aterforsiljare. Andra fall ddr ett beslut om aterkallelse
kan fattas omfattar situationer dir koparen, exempel-
vis i friga om exklusiva leverantorsavtal och ensam-
aterforsiljaravtal, har ett betydande marknadsinflytan-
de i det relevanta efterféljande marknadsled dar kopa-
ren siljer varorna eller tillhandahaller tjansterna.

Det dr bara de foretag som i betydande utstrickning
bidrar till en konkurrenshimmande kumulativ effekt
som kan héllas ansvariga for den. Avtal som ingds
mellan foretag som inte bidrar till den kumulativa
effekten i betydande utstrackning omfattas inte av
forbudet i artikel 81.1(1) och dirmed inte heller av
aterkallelseforfarandet. Bedomningen av ett sddant
bidrag kommer att goras enligt de kriterier som anges
i punkterna 137-229.

Ett beslut om aterkallelse kan bara ha ex nunc-effekt,
vilket innebar att avtalens status som undantagna inte
paverkas forrin den dag da beslutet trider i kraft.

Enligt artikel 7 i gruppundantagsforordningen far den
behoriga myndigheten i en medlemsstat aterkalla
gruppundantaget avseende vertikala avtal som har
konkurrenshimmande effekter pa den medlemsstatens
territorium eller en del av detta som har samtliga
kdnnetecken pd en avgrinsad geografisk marknad.
Om en medlemsstat inte har antagit lagstiftning som
ger den nationella konkurrensmyndigheten mojlighet
att tillimpa gemenskapens konkurrenslagstiftning
eller dtminstone att dterkalla gruppundantaget, far
medlemsstaten begdra att kommissionen inleder ett
forfarande i detta syfte.

Kommissionen har exklusiv behorighet att aterkalla
gruppundantaget avseende vertikala avtal som begrin-
sar konkurrensen pé en relevant geografisk marknad
som dr vidare dn en enskild medlemsstats territorium.
Nir en medlemsstats territorium eller en del av
detta utgor den relevanta geografiska marknaden, har
kommissionen och medlemsstaten parallell behorighet
att aterkalla gruppundantaget. Sadana fall lampar sig
ofta for en decentraliserad tillimpning vid nationella
konkurrensmyndigheter. Kommissionen forbehaller
sig dock ritten att behandla vissa fall som har sirskilt
gemenskapsintresse, sdsom fall som ger upphov till en
ny rittsfraga.

(1) Domen i mélet Delimitis.
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(78)  Nationella beslut om dterkallelse maste fattas i enlighet (82)  Vad giller berdkningen av huruvida marknadstick-
med forfarandena i nationell lagstiftning och kommer ningsgraden 6ver- eller understiger 50 % madste hansyn
endast att fi effekt inom den ber6érda medlemsstatens tas till varje enskilt nit av vertikala avtal som innehaller
territorium. Sddana nationella beslut fir inte skada begrinsningar, eller kombinationer av dessa, som
en enhetlig tillimpning av gemenskapsritten eller ger liknande verkningar pa marknaden. Liknande
effekten av de rittsakter som antagits for att genomfo- verkningar uppstar normalt om de ingdr i ndgon av de
ra denna(!). For att iaktta denna princip maste de fyra grupper som anges nedan i punkterna 104-114.
nationella konkurrensmyndigheterna utfora sin be-
domning enligt artikel 81.1 mot bakgrund av de
relevanta kriterier som fastlagts av EG-domstolen och
forstalp stansratten och mot bakgrund av kommissio- (83)  Artikel 8 innebdr inte att kommissionen ar skyldig att
nens tillkdnnagivanden och beslutspraxis. i’ S s enos R
agera ndr marknadstickningsgraden pa 50 % over-
skrids. I allmidnhet dr det lampligt att inte tillimpa
forordningen, ndr det dr sannolikt att tilltrade till
(79)  Kommissionen anser att samradsforfarandena i kom- den relevanta marknaden eller konkurrens pa denna
missionens meddelande om samarbete mellan kom- begrinsas markbart. Detta kan sirskilt vara fallet nir
missionen och medlemsstaternas konkurrensmyndig- parallella och selektiva distributionsnit som omfattar
heter(?) bor anvindas for att motverka risken for mer 4n 50 % av en marknad bygger péd urvalskriterier
motstridiga beslut och dubbla forfaranden. som inte dr nodvindiga med hdnsyn till arten av
de aktuella varorna eller som diskriminerar vissa
distributionsformer for forsiljning av dessa varor.
2. Forklaring att gruppundantagsférordningen inte
dr tillimplig (84)  Vid bedémningen av behovet av att tillimpa artikel 8
kommer kommissionen att 6vervidga om individuell
dterkallelse skulle vara en lampligare dtgard. Detta kan
(80)  Enligt artikel 8 i gruppundantagsférordningen far sdrskilt vara beroende av hur ménga konkurrer'jmde
kommissionen genom forordning forklara att grupp- foretag som bldrarotlll en kumulatlv effekt pd en
undantagsfrordningen inte skall tillimpas pa parallel- marknad eller hur ménga geografiska marknader inom
la nit av liknande vertikala begrinsningar om dessa gemenskapen som paverkas.
omfattar mer dn 50 % av en relevant marknad. En
sddan dtgard riktar sig inte till enskilda foretag, utan
beror alla foretag vilkas avtal definieras i forordningen
om att gruppundantagsforordningen inte skall till- (85)  Forordningar som antas med stod av artikel 8 méste
lampas. klart ange sitt tillimpningsomrade. Detta betyder for
det forsta att kommissionen maste definiera en eller
flera relevanta produktmarknader och geografiska
(81)  Aterkallelsen av gruppundantaget enligt artikel 6 inne- marknader och for det andra att den maste identifiera

bar att det fattas ett beslut om att ett enskilt foretag har
overtrdtt artikel 81, medan effekten av en forordning
enligt artikel 8 endast r att undantaget i gruppundan-
tagsforordningen inte lingre tillimpas avseende de
berorda begrinsningarna och marknaderna och att
artikel 81.1 och 81.3 dter tillimpas fullt ut. Efter
antagandet av en foérordning som forklarar att grupp-
undantagsforordningen inte dr tillimplig avseende
vissa vertikala begrinsningar pd en viss marknad,
kommer artikel 81 att tillimpas pd enskilda avtal med
ledning av EG-domstolens och forstainstansrittens
rttspraxis och kommissionens tillkdnnagivanden och
beslutspraxis. Eventuellt fattar kommissionen beslut i
ett individuellt drende, vilket kan ge vigledning till
alla de foretag som dr verksamma pd den berorda
marknaden.

() Se EG-domstolens dom i mdl 14/68, Walt Wilhelm m.fl. mot

Bundeskartellamt, REG 1969, punkt 4 och domen i maélet Deli-

mitis.

() Se EGT C 313, 15.10.1997, s. 3, punkterna 49-53.

vilken typ av vertikalt avtal som inte lingre skall
omfattas av gruppundantagsférordningen. Vad giller
den sistnimnda aspekten kan kommissionen anpassa
forordningens rackvidd till de konkurrensproblem den
avser att losa. Till exempel skall kommissionen vid
faststallandet av marknadstickningsgraden pa 50 %
beakta alla parallella nit av avtal som endast ror
ett enda varumirke, men den kan dndd begrinsa
forordningens rackvidd sd att den endast skall anses
omfatta konkurrensklausuler som 6verskrider en viss
giltighetstid. Sdledes kan avtal med kortare giltighetstid
eller avtal av mindre begrdnsande natur f6rbli opéaver-
kade med hansyn till att de leder till en ldgre grad av
avskirmning. Nir selektiv distribution pd en viss
marknad anvinds i kombination med ytterligare be-
gransningar, sdsom konkurrensklausuler eller kvanti-
tetsbegransningar, kan férordningen om att gruppun-
dantaget inte skall tillimpas avse endast dessa ytterliga-
re begransningar. Om det dr lampligt kan kommissio-
nen ocksd ge vigledning genom att ange den
marknadsandel som pa den specifika marknaden kan
betraktas som otillricklig for att ett enskilt foretag
skall kunna ge ett betydande bidrag till den kumulativa
effekten.
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(86)

(87)

Den overgdngsperiod pd minst sex manader som
kommissionen maste faststalla enligt artikel 8.2 bor ge
foretagen mojlighet att anpassa sina avtal med hinsyn
till forordningen om att gruppundantagsférordningen
forklaras icke tillimplig.

En forordning om att gruppundantagsforordningen
inte skall tillimpas péverkar inte de berorda avtalens
status som undantagna under perioden innan férord-
ningen trider i kraft.

MARKNADSDEFINITION OCH BERAKNING AV
MARKNADSANDELAR

Kommissionens tillkinnagivande om definitionen
av relevant marknad

Kommissionens tillkinnagivande om definitionen av
relevant marknad i gemenskapens konkurrenslagstift-
ning (!) ger vigledning om de regler, kriterier och bevis
kommissionen anvinder ndr den behandlar fragor
som giller definition av marknaden. Tillkinnagivandet
bor ligga till grund for bedémningen av frigor om
marknadsdefinition. Det kommer inte att forklaras
ndrmare i dessa riktlinjer, som endast kommer att
behandla specifika fragor som uppkommer i samband
med vertikala begrinsningar och som inte tas upp i
det generella tillkinnagivandet om definitionen av
relevant marknad.

Den relevanta marknaden for berikningen av
troskelvirdet pa 30 % for marknadsandelar enligt
gruppundantagsférordningen

Enligt artikel 3 i gruppundantagsforordningen ar det i
regel leverantorens marknadsandel som ér avgorande
for om gruppundantaget skall tillimpas. I friga om
vertikala avtal som ingdtts mellan en sammanslutning
av detaljister och enskilda medlemmar av denna ar det
sammanslutningen som ar leverantor och som maste
ta hinsyn till sin marknadsandel som leverantor.
Endast i friga om exklusiva leverantorsavtal enligt
definitionen i artikel 1 ¢ i gruppundantagsférordnin-
gen ir det koparens marknadsandel, och endast den
marknadsandelen, som ér avgérande f6r om gruppun-
dantagsforordningen skall tillimpas.

For att berdkna marknadsandelen r det nodvindigt
att definiera den relevanta marknaden. Darvid maéste
bade den relevanta produktmarknaden och den rele-
vanta geografiska marknaden definieras. Den relevanta
produktmarknaden omfattar alla varor eller tjanster
som péd grund av sina egenskaper, sitt pris och den
tilltdnkta anvindningen av konsumenterna betraktas
som utbytbara. Den relevanta geografiska marknaden
omfattar det omrade inom vilket de berorda foretagen

(1) EGT C372,9.12.1997,s. 5.

tillhandahéller de relevanta varorna eller tjansterna,
inom vilken konkurrensvillkoren ar tillrackligt likarta-
de och som kan skiljas frin angrinsande geografiska
omraden framfor allt pd grund av visentliga skillnader
i konkurrensvillkoren.

(91)  For tillimpningen av gruppundantagsforordningen ar

leverantorens marknadsandel dennes andel av den
relevanta produktmarknad och den relevanta geogra-
fiska marknad dir den siljer till sina kopare(?). I
exemplet i punkt 92 idr detta marknad A. Produkt-
marknaden ir forst och framst beroende av utbytbar-
heten ur koparnas synvinkel. Om den levererade
produkten anvinds som en insatsvara for att tillverka
andra produkter och generellt inte kan kidnnas igen i
den firdiga produkten eller tjansten, definieras pro-
duktmarknaden i regel enligt direktkoparnas preferen-
ser. Koparnas kunder har i regel inga starka preferenser
ndr det giller de insatsvaror koparna anvinder. De
vertikala begransningar leverantoren och koparen av
insatsvaran kommit 6verens om galler endast forsalj-
ning och kép av mellanprodukten och inte forsiljnin-
gen av den firdiga produkten. I friga om distribution
av slutprodukter, paverkas eller avgors vad som ar
utbytbara produkter for de direkta koparna av slutkon-
sumenternas preferenser. En distributor kan inte i
egenskap av dterforsdljare bortse fran slutkonsumen-
ternas preferenser vid inkop av slutprodukter. Dess-
utom giller de vertikala begrinsningarna i distribu-
tionsledet ofta inte endast forsiljning av varor mellan
leverantor och kopare, utan ocksa aterforsiljning av
dessa varor. Eftersom det vanligtvis rdder konkurrens
mellan olika distributionsformer definieras marknader
generellt inte efter vilken distributionsform som an-
vinds. I de fall dir leverantorer vanligen siljer en
portfolj av produkter, kan hela portfoljen avgora
produktmarknaden nir portfoljerna och inte de enskil-
da produkterna betraktas som utbytbara av koparna.
Eftersom koparna pd marknad A dr professionella
inkopare, dr den geografiska marknaden vanligtvis
vidare 4n pa en marknad dir varan siljs till slutkonsu-
menter. Detta leder ofta till att nationella marknader
eller vidare geografiska marknader definieras.

(92)  Nar det giller exklusiva leverantorsavtal dr koparens

marknadsandel dennes andel av alla inkép pd den
relevanta inkopsmarknaden (). I nedanstadende exem-
pel dr detta ocksd marknad A.

(3 Till exempel den nederldndska marknaden for nya ersittningsdack

for lastbilar, bussar och liknande fordon i domen i mélet Michelin
(mal 322/81, NV Nederlandsche Banden Industrie Michelin mot
kommissionen, REG 1983, s. 2461) och de olika marknaderna
for kott i drendet om danska slakterier, kommissionens beslut
2000/42[EG, drende nr IV/M.1313 (Danish Crown/Vestjyske
Slagterier), EGTL 20, 25.1.2000, s. 1.

Till exempel inkopsmarknaden i kommissionens beslut
1999/674[EG, drende nr IV/M.1221 (Rewe/Meinl), EGT L 274,
23.10.1999,s. 1.
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Leverantorer
Marknad A
¢ A 4
Aterforsaljare
Marknad B
Yy
Konsumenter  [__| [ ] [ ]
(93)  Om ett vertikalt avtal omfattar tre parter som var ningen skall tillimpas. Om en franchisegivare inte

och en dr verksam i olika handelsled mdste deras
marknadsandelar ligga under troskelvardet pd 30 %
for marknadsandelar i bdda handelsleden for att
omfattas av gruppundantaget. Om till exempel en
tillverkare, en grossist (eller en sammanslutning av
detaljister) och en detaljist ingdr ett avtal med en
konkurrensklausul, far inte tillverkarens och grossis-
tens (eller detaljistsammanslutningens) marknadsande-
lar i respektive handelsled 6verskrida 30 % om avtalen
skall omfattas av gruppundantaget.

Om en leverantor tillverkar bade originalutrustning
och reparations- eller reservdelar f6r denna utrustning,
dr denne leverant6r ofta den enda eller storsta leveran-
toren pa eftermarknaderna for reparations- och reserv-
delarna. Denna situation kan ocksa uppstd om leveran-
toren (en OEM-leverantor) ligger ut tillverkningen av
reparations- eller reservdelarna pd underentreprenad.
Den relevanta marknaden for tillimpning av gruppun-
dantagsforordningen kan vara marknaden for origi-
nalutrustning inklusive reservdelarna eller en separat
marknad och eftermarknad for originalutrustning be-
roende pd omstindigheterna i drendet, sdsom de
aktuella begransningarnas verkningar, utrustningens
livslingd och betydelsen av kostnader for reparationer
eller utbyte av utrustning ().

Om det vertikala avtalet, utover bestimmelser om
leveranser av den vara som omfattas av avtalet, ocksa
innehaller bestimmelser om immateriella rittigheter
— t.ex. om anvindningen av leverantorens varumdr-
ke — vilket hjdlper koparen att salufora den vara som
omfattas av avtalet, dr leverantorens marknadsadel pa
den marknad dir denne siljer den vara som omfattas
av avtalet avgorande for om gruppundantagsférord-

(") Se t.ex. Pelikan/Kyocera i 25:e rapporten om konkurrenspolitiken,

punkt 87 och kommissionens beslut 91/595/EEG (i drende
IV/M.12 Varta/Bosch), EGT L 320, 22.11.1991, s. 26, kommissio-
nens beslut (i drende IV/M.1094 Caterpillar/Perkins Engines), EGT
C 94, 28.3.1998, s. 23, och kommissionens beslut (i drende
IV/M.768 Lucas|Varity), EGT C 266, 13.9.1996, s. 6. Se ocksé
Eastman Kodak Co mot Image Technical Services, Inc m.fl,
Forenta staternas hogsta domstol, nr 90 1029. Se dven punkt 56
i kommissionens tillkinnagivande om definitionen av relevant
marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning.

levererar varor for dterforsiljning utan tillhandahaller
ett paket av tjanster i kombination med bestimmelser
om immateriella rittigheter som tillsammans utgor
den affirsmetod som omfattas av franchise, maste
franchisegivaren ta hinsyn till sin marknadsandel i
egenskap av tillhandahdllare av en affirsmetod. For
det dndamdlet maéste franchisegivaren berdkna sin
marknadsandel pd den marknad dir affirsmetoden
utnyttjas, det vill siga den marknad dir franchisetagar-
na utnyttjar affirsmetoden for att tillhandahélla slutan-
vindare varor och tjdnster. Franchisegivaren madste
basera sin marknadsandel pa virdet av de varor eller
tjdnster som dennes franchisetagare tillhandahéller pa
denna marknad. P4 en sddan marknad kan konkurren-
terna bestd av sddana som tillhandahéller andra afférs-
metoder som omfattas av franchise, men ocksd av
sadana leverantorer av utbytbara varor eller tjanster
som inte tillimpar franchising. En franchisegivare pa
en marknad for snabbmatstjdnster skulle, utan att det
paverkar definitionen av en sddan marknad och om
en sddan marknad finns, vara tvungen att berdkna sin
marknadsandel pd grundval av de relevanta forsilj-
ningssiffrorna for sina franchisetagare pa denna mark-
nad. Om franchisegivaren forutom affirsmetoden
dessutom levererar vissa insatsvaror, sdsom kott och
kryddor, maste franchisegivaren berdkna sin mark-
nadsandel ocksd pa den marknad dir dessa varor sdljs.

Den relevanta marknaden vid individuell bedom-
ning

Vid en individuell bedomning av vertikala avtal som
inte omfattas av gruppundantagsforordningen kan det
bli nodvindigt att undersoka ytterligare marknader
forutom den relevanta marknad som det faststillts att
gruppundantagsforordningen skall tillimpas pa. Ett
vertikalt avtal kan ge effekter inte endast pd marknaden
mellan leverantoren och koparen utan ocksa pa efter-
foljande marknadsled. Vid en individuell bedomning
av ett vertikalt avtal kommer de relevanta marknader-
na i varje handelsled som paverkas av begriansningar
som ingdr i avtalet att bedomas.
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(i)  For "mellanprodukter eller tjinster i mellanledet”
som koparen inforlivar i sina egna varor eller
tjdnster har vertikala begrinsningar i allminhet
endast effekter pd marknaden mellan leveranto-
ren och képaren. En konkurrensklausul som
alaggs koparen kan till exempel leda till att
andra leverantorer utestings, men inte till att
konkurrensen minskar mellan butikerna i efter-
foljande marknadsled. Vad giller exklusiva leve-
rantorsavtal dr emellertid koparens stillning i
efterf6ljande marknadsled ocksa relevant, efter-
som koparens utestingande metoder endast kan
ha mirkbara negativa effekter om denne har
marknadsinflytande i efterfoljande marknadsled.

(i) For "slutprodukter” dr det mindre sannolikt att
en analys som begransar sig till marknaden
mellan leverantorer och kopare ir tillricklig,
eftersom vertikala begransningar kan ha negativa
effekter i form av minskad konkurrens mellan
och/eller inom varumirken pa detaljistmarkna-
den, dvs. koparens efterfoljande marknadsled.
Ensamaterforsiljaravtal leder t.ex. inte bara till
utestidngningseffekter pd marknaden mellan leve-
rantoren och koparen, utan kan framforallt leda
till en minskning av konkurrensen inom samma
varumdrke inom de omraden dir dterforsiljaren
bedriver forsiljning. Forsiljningsmarknaden &r
sdrskilt viktig om koparen dr en detaljist som
sljer till slutkonsumenter. En konkurrensklausul
mellan en tillverkare och en grossist kan ute-
stinga denna grossist frn andra tillverkare men
det 4r inte troligt att konkurrensen mellan buti-
kerna i grossistledet minskar. Om samma avtal
ingds med en detaljist kan detta dock minska
konkurrensen mellan varumirken mellan buti-
kerna pé forsiljningsmarknaden ytterligare.

(ili) Vid en individuell bedomning av en "eftermark-
nad” kan den relevanta marknaden vara markna-
den for originalutrustning eller eftermarknaden,
beroende pd omstindigheterna i det enskilda
fallet. Under alla omstindigheter kommer situa-
tionen pd en separat eftermarknad att bedomas
med hinsyn tagen till situationen pd marknaden
for originalutrustning. En svagare stillning pé
marknaden for originalutrustning reducerar nor-
malt sett de mojliga konkurrensbegransande ef-
fekterna pa eftermarknaden.

Berikning av marknadsandelen enligt gruppun-
dantagsforordningen

Berdkningen av marknadsandelen madste i princip
bygga pa uppgifter om virdet av forsiljningen. Om
sddana inte finns tillgdngliga kan vil underbyggda
uppskattningar goras. Sddana uppskattningar kan ba-
sera sig pd annan tillforlitlig marknadsinformation,
diribland forsdljningsvolymer (se artikel 9.1 i grupp-
undantagsférordningen).

(98)

(99)

VL

(100)

(101)

Egenproduktion, dvs. produktion av en mellanprodukt
for eget bruk, kan vara mycket viktig i en konkurrens-
analys, eftersom den kan utgora en av konkurrensbe-
grinsningarna eller forstirka ett foretags stillning
pad marknaden. Vid definitionen av marknaden och
berikningen av marknadsandelar f6r mellanprodukter
och tjanster i mellanledet skall emellertid inte egenpro-
duktionen medriknas.

Vid dubbel aterforsiljning av slutprodukter, dvs. nir
en tillverkare av en slutprodukt dven agerar som
aterforsiljare pd marknaden, maste emellertid mark-
nadsdefinitionen och berikningen av marknadsande-
lar omfatta varor som siljs av tillverkaren och konkur-
rerande tillverkare genom deras integrerade distributo-
rer och agenter (se artikel 9.2b i gruppundantags-
forordningen). Integrerade distributorer dr anknutna
foretag i den mening som anges i artikel 11 i gruppun-
dantagsforordningen.

TILLAMPNING I ENSKILDA FALL

Vertikala begransningar dr i allmédnhet mindre skadliga
dn horisontella begrinsningar. Det huvudsakliga skalet
till att behandla vertikala begransningar mildare 4n
horisontella begrinsningar ir att de sistnimnda kan
avse ett avtal mellan konkurrenter som producerar
identiska eller utbytbara varor eller tjinster. I sidana
horisontella forhéllanden kan det vara till fordel for
konkurrenterna om ett foretag utovar sitt marknadsin-
flytande (genom att hoja sina priser). Detta kan ge
konkurrenterna ett incitament att formd varandra att
handla pé ett konkurrenshimmande sitt. I vertikala
forhallanden ar den enes vara en insatsvara for den
andre. Det betyder att det normalt skulle vara till skada
for efterfragan pd den andres produkt om foretaget i
foregdende eller efterfoljande marknadsled utévar sitt
marknadsinflytande. De foretag som ér parter i avtalet
har darfor vanligtvis ett incitament att forhindra att
den andra parten utévar sitt marknadsinflytande.

Denna sjilvreglerande karaktar bor dock inte dverskat-
tas. Om ett foretag inte har ndgot marknadsinflytande
kan det forsoka oka sina vinster genom att optimera
sina produktions- och distributionsprocesser, med
eller utan hjilp av vertikala begrinsningar. Om ett
foretag har marknadsinflytande kan det emellertid
ocksd forsoka oka sina vinster pd sina direkta konkur-
renters bekostnad genom att oka deras kostnader och
pd sina kopares och i slutindan konsumenternas
bekostnad genom att forsoka tilligna sig en del av
deras overskott. Detta kan ske nir foretaget i det
foregdende marknadsledet och foretaget i det efterfol-
jande marknadsledet delar den extra vinsten eller nir
ett av de tva foretagen anvinder vertikala begransnin-
gar for att tilldgna sig hela den extra vinsten.
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(102) Vid bedomningen av individuella drenden kommer Avtal om forsdljning avett enda varumirke
kommissionen att anvdnda en ekonomisk metod nir
den tillimpar artikel 81 pd vertikala begrinsningar.
Detta kommer att begrinsa tillimpningsomradet for (106) I gruppen avtal om forsiljning av ett enda varumarke
artikel 81 till foretag som har ett visst marknadsinfly- ingdr sddana avtal vars huvudsyfte ar att koparen skall
tande pd en marknad dir konkurrensen mellan varu- formds att koncentrera sina bestillningar av en viss
mirken kan vara otillricklig. I sddana fall dr det viktigt produkt till en enda leverantor. Gruppen omfattar
att skydda konkurrensen mellan och inom varumarken bland annat konkurrensklausuler och kvantitetsbe-
for att sikerstalla effektivitetsvinster och férdelar for gransningar for koparen, om koparen pa grund av en
konsumenterna. skyldighet eller ett incitament som Overenskommits
mellan leverantoren och koparen gor alla eller merpar-
ten av sina inkop av en viss produkt eller substitut for
denna hos en och samma leverantér. Samma inslag
1 Analysstruktur f‘ite?finns i kopplingsforbehdll, dir skylfligheten eoller
incitamentet avser en produkt som koparen madste
kopa som ett villkor for att fd kopa en viss annan
produkt. Den forsta produkten dr den som omfattas
11.  Neoati kt ertikala beerinsni av kopplingsforbehéllet och den andra benimns den
egativa effekter ay verti egransningar vara eller tjanst som styr kopplingsforbehallet.
(103) De negativa effekter som vertikala begransningar kan \ . ) 2 puts
ha pd marknaden och som EG:s konkurrensregler (107) gorflkurr?ns'en pavgrkals negativt franzfc()jr alle pakfoljgn-
avser att forhindra ar foljande: e fyra sitt: 1) Andra everantorer pa den marknaden
kan inte sdlja till koparna i frdga, vilket kan leda
till utestingning frin marknaden eller, i friga om
()  Utestingning, antingen av andra leverantorer kopplingsforbehall, till att att den produkt som omfat-
eller andra kopare, genom intradeshinder. tas av kopplingsforbehallet utestings fran marknaden,
2) marknadsandelarna blir fastare, vilket kan underlat-
(ii) Minskning av konkurrensen mellan olika varu- ta samverkan om avtalen anvinds av flera leverantorer,
,. » ,. 3) vad giller forsiljning av slutprodukter dir detalji-
mirken mellan de foretag som dr verksamma > s 1 1 irke. k
pad marknaden, bland annat begransningar som (Sitetm,atl rtagaf endast Osa;erkett kvarumar e’ll omrlx}lfr
underlittar samverkan mellan leverantorer eller ¢t Inte all fihnas nagon konkurrens melan ouxa
ke . . varumirken i deras butiker och 4) vid kopplingsforbe-
opare. Med samverkan avses bade uttrycklig och hall kan ko £3 betala ett ho s for d
tyst samverkan (medvetna parallella beteenden). all kan xoparen 1d beta’a cit nogre pris for den vara
som omfattas av kopplingsforbehéllet 4n han annars
skulle ha gjort. Alla dessa effekter kan leda till en
(ili) Minskning av konkurrensen inom ett varumairke minskning av konkurrensen mellan olika varumarken.
mellan aterforsiljare av samma varumarke.
(iv) Uppkomsten av hinder for marknadsintegratio- (108) kaskmngen av konkurr?nse? mellaon varumirken
. o > an uppvigas genom en foregdende hird konkurrens
nen och framfor allt begransningar av friheten ~ . o
6 : 2 mellan leverantorerna for att kunna ingd avtal om
or konsumenter inom EU att kopa varor eller L , S
L : forsdljning av ett enda varumirke, men ju lingre
tjanster i vilken medlemsstat de vill. .
varaktighet konkurrensklausulen har, desto mer san-
nolikt 4r det att effekten inte blir stark nog for att
(104) Sadana negativa effekter kan uppsta till foljd av olika uppyaga den minskade konkurrensen mellan varu-
. e : mirken.
vertikala begransningar. Olika former av avtal kan ha
samma materiella pdverkan pd konkurrensen. For
analysen av dessa mojliga negativa effekter dr det
lampligt att de'la PP vertikalz{ bsgr{insningar i fyra Avtal om begrdnsad distribution
grupper, nimligen avtal om forsiljning av ett enda
varumdrke, avtal om begrinsad distribution, avtal om
prisbindning och avtal om uppdelning av marknaden. (109) 1 gruppen avtal om "begrinsad distribution” ingdr
De vertikala begrinsningarna inom varje grupp har i . S ) .
1 Ot . . sadana avtal vars huvudsakliga inslag ar att tillverkaren
stor utstrickning likartade negativa effekter pa konkur- N . < -
endast siljer till en eller till ett begrinsat antal kopare.
rensen. Detta kan ske for att begridnsa antalet kopare inom ett
visst omrdde eller en viss kundkategori eller for att
(105) Indelningen i fyra grupper bygger pa vad som kan vilja ut en viss typ av kopare. Detta inslag dterfinns

beskrivas som huvudinslagen i vertikala begrinsnin-
gar. [ punkterna 103-106 analyseras de fyra grupper-
na. I punkterna 137-229 analyseras vertikala avtal i
den form de anvinds i praktiken, eftersom mdnga
vertikala avtal innehaller flera sddana inslag.

bland annat i foljande kategorier:

— ensamdterforsiljning och exklusiv tilldelning av
kunder dir leverantoren endast siljer till en
kopare per omrdde eller kundkategori,
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(110)

Avtal

(111)

(112)

— exklusiva leverantérsavtal och kvantitetsbegrans-
ningar for leverantoren, om leverantdren pa
grund av en skyldighet eller ett incitament som
overenskommits mellan leverantoren och kopa-
ren endast eller huvudsakligen siljer till en ko-
pare,

— selektiv distribution varvid de villkor som giller
for eller 6verenskommits med de auktoriserade
aterforsiljarna kan innebdra att dessa begrinsas
till antalet,

— begrinsningar pé eftermarknaden som begrinsar
forsdljningsmojligheterna  for leverantoren av
komponenterna.

Konkurrensen péverkas negativt framfor allt pa tre
satt: 1) Vissa kopare pd den marknaden kan inte lingre
kopa fran just denna leverantor, vilket, sirskilt vid
exklusiva leverantorsavtal, kan leda till utestingning
pd inkdpsmarknaden, 2) om de flesta eller alla konkur-
rerande leverantorer begrinsar antalet detaljister kan
det underlitta samverkan, antingen i aterforsiljarledet
eller i leverantorsledet och 3) konkurrensen inom
enskilda varumirken kommer att minska, eftersom
firre aterforsiljare kommer att tillhandahélla slutpro-
dukterna. Stora exklusiva omrdden eller exklusiv till-
delning av kunder kan leda till att konkurrensen
inom enskilda varumirken helt sitts ur spel. Denna
minskning av konkurrensen inom varumarken kan i
sin tur leda till att konkurrensen mellan olika varumar-
ken forsvagas.

om prisbindning

[ gruppen avtal om "prisbindning” ingdr sddana avtal
vars huvudsakliga inslag dr att koparen ér skyldig eller
formds att sélja varor till ett pris som inte ér ldgre dn
ett visst pris, till ett visst pris eller till ett pris som inte
dr hogre dn ett visst pris. Denna grupp omfattar ligsta
priser, fasta priser, hogsta priser och rekommenderade
forsdljningspriser. Hogsta priser och rekommenderade
forsaljningspriser, vilka inte utgor sirskilt allvarliga
begrinsningar kan dndd medféra konkurrensbegrin-
sande effekter.

Prisbindning péaverkar konkurrensen negativt framfor
allt pd tvd sitt: 1) En minskning av priskonkurrensen
inom enskilda varumirken och 2) storre Oppenhet
kring priserna. I friga om prisbindning i form av
fasta eller ldgsta priser kan inte aterforsiljarna langre
konkurrera med priset for en viss produkt, vilket
leder till att priskonkurrensen betriffande ett visst
varumdrke helt sitts ur spel. Ett hogsta eller rekom-
menderat pris kan tjana som ett riktmarke for dterfor-
siljarna, vilket kan medféra en mer eller mindre
enhetlig tillimpning av prisnivan i fraga. Storre 6ppen-
het kring priserna och ansvar for prisférandringar gor

Avtal

(113)

(114)

1.2.

(115)

det lattare for tillverkarna eller aterforsiljarna att
samverka horisontellt, dtminstone pd koncentrerade
marknader. Eftersom den minskade konkurrensen
betriffande ett visst varumirke leder till ett minskat
tryck att hélla nere priset pd dessa varor, kan det
indirekt leda till att konkurrensen mellan varumirken
minskar.

omuppdelning av marknaden

I avtal om "uppdelning av marknaden” ingdr avtal
vars huvudsakliga inslag dr att begrinsa koparens
mojligheter att vilja var han koper in eller siljer vidare
en viss produkt. Denna grupp omfattar exklusiva
inkopsavtal, om koparen pd grund av en skyldighet
eller ett incitament som overenskommits mellan leve-
rantoren och koparen koper in sina behov av en viss
produkt, exempelvis 6l av mirke X, endast fran den
utvalda leverantoren samtidigt som koparen har ritt
att kopa och silja konkurrerande produkter, t.ex.
konkurrerande 6lsorter. Den omfattar dven begrins-
ningar av geografiskt sdljomrade, tilldelning av primart
ansvarsomrade och begransningar i friga om aterfor-
sdljarnas lokalisering samt begrinsningar avseende
aterforsiljning till kunder.

Konkurrensen paverkas negativt frimst genom att
konkurrensen betriffande ett visst varumarke minskar,
vilket kan hjilpa leverantoren att dela upp marknaden
och dirmed hindra marknadsintegrationen. Detta kan
underlatta prisdiskriminering. Om de flesta eller alla
konkurrerande leverantorer begrinsar sina kopares
inkops- eller forsiljningsmojligheter kan detta under-
litta samverkan, antingen i aterforsiljarledet eller i
leverantorsledet.

Positiva effekter av vertikala begrinsningar

Det dr viktigt att inse att vertikala begridnsningar ofta
har positiva effekter sarskilt genom att de frimjar
konkurrens i andra avseenden dn priskonkurrens samt
i form av hogre kvalitet pa tjdnsterna. Om ett foretag
saknar marknadsinflytande kan det forsoka oka sin
vinst endast genom att optimera sina produktions-
eller distributionsprocesser. [ vissa ldgen kan vertikala
begrinsningar vara till hjilp i detta avseende, eftersom
de vanliga affirsmissiga transaktionerna mellan leve-
rantor och kopare, dir endast pris och kvantitet i en
viss transaktion avgors, kan leda till alltfor liga
investerings- och forsiljningsnivéer.
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(116) Dessa riktlinjer gor inte ansprak pa att vara fullstindiga nader bor i det fallet forhindras att silja pa den

eller uttommande, utan avsikten ar att ge en Gversikt
over olika skil som kan motivera vertikala begrins-
ningar. Foljande orsaker kan berittiga tillimpning av
vissa vertikala begransningar:

"Att 16sa ett snalskjutsproblem”. En dterforsiljare
kan dka snélskjuts pd en annan aterforsiljares
sdljfrimjande atgirder. Denna typ av problem ar
vanligast pa grossist- och detaljistnivd. Ensam-
aterforsiljaravtal eller motsvarande begriansning-
ar kan vara till hjalp for att undvika sndlskjuts
av det slaget. Sndlskjuts kan ocksd forekomma
mellan olika leverantorer, exempelvis om en av
dem investerar i sddana siljfrimjande atgirder i
koparens lokaler, i allmidnhet pa detaljistniva,
som eventuellt ocksa lockar kunder till konkur-
renterna. Begrinsningar av typen konkurrens-
klausuler kan vara ett sitt att l6sa detta sndl-
skjutsproblem.

For att ett problem skall anses foreligga maste
det verkligen handla om snlskjuts. Snélskjuts
mellan kopare kan forekomma endast i samband
med service fore forsiljningen, till skillnad fran
service efter forsiljningen. Produkten maéste i
allménhet vara relativt ny eller tekniskt komplice-
rad, eftersom kunden annars mycket vil vet
vad han eller hon vill ha sedan tidigare inkop.
Produkten maste ha ett férhéllandevis hogt virde,
eftersom det annars inte dr attraktivt f6r en kund
att ga till en butik for att f4 information om
produkten och till en annan butik for att kopa
den. Slutligen maéste det vara opraktiskt for
leverantéren att ingd avtal med koparna med
krav pa service fore forsaljningen.

Snélskjuts mellan leverantorer dr ockséd begransad
till vissa situationer, nirmare bestimt om de
sdljfrimjande dtgdrderna vidtas i koparens lokaler
och ir allmédnna, inte varumirkesspecifika.

”Att 6ppna eller trida in pd nya marknader”. Om
en tillverkare vill trida in pd en ny geografisk
marknad, exempelvis genom att exportera till ett
annat land for forsta gdngen, kan det innebara
sdrskilda “forstagdngsinvesteringar” for aterfor-
sdljaren for att etablera ett nytt varumdirke pd
marknaden. For att 6vertala en lokal aterforsiljare
att gora dessa investeringar kan det vara nodvan-
digt att bevilja aterforsdljaren omrddesskydd sa
att denne kan erhalla avkastning pé investeringar-
na genom att tillflligt ta ut ett hogre pris.
Aterforsdljare som dr etablerade pd andra mark-

nya marknaden under en viss period. Detta dr
en sdrskild form av det sndlskjutsproblem som
beskrivs i punkt 1 ovan.

”Snélskjuts pa vetskapen om att varan dr av hog
kvalitet”. Inom vissa sektorer har vissa dterforsil-
jare ett rykte att enbart silja "kvalitetsprodukter”.
[ ett sddant fall kan en forsiljning via dessa
aterforsiljare vara avgorande for introduktionen
av en ny produkt. Om tillverkaren inte i inled-
ningsskedet kan begrinsa forsiljningen till de
bidsta butikerna, finns det risk for att produkten
stryks fran listan och att marknadsintroduktionen
misslyckas. Det innebdr att det kan finnas orsak
att for en viss tid tillita en begrinsning sdsom
ensamaterforsaljaravtal eller selektiv distribution.
Begrinsningen maste vara tillrickligt lingtgdende
for att garantera introduktionen av den nya
produkten, men inte av sddan varaktighet att en
omfattande spridning av produkten hindras. Det
dr mera troligt att sidana fordelar uppnas i friga
om produkter vilkas egenskaper dr svdra att
bedéma innan de konsumeras eller komplicerade
produkter som utgor ett relativt stort inkop for
slutkonsumenten.

Det s.k. "hold-up-problemet”. Ibland maste leve-
rantoren eller koparen gora kundspecifika inves-
teringar, exempelvis i form av sarskild utrustning
eller utbildning. Det kan t.ex. hinda att en
komponenttillverkare méste bygga nya maskiner
och verktyg for att uppfylla ett sarskilt krav som
stills av en kund. Investeraren kanske inte gor de
nodvindiga investeringarna forrdn ett sirskilt
leveransavtal har ingatts.

Sdsom i fraga om ovriga snalskjutsproblem maste
emellertid ett antal villkor uppfyllas innan risken
for underinvesteringar blir verklig eller betydan-
de. For det forsta maste investeringen vara avtals-
specifik. En investering som gjorts av leveranto-
ren anses vara avtalsspecifik om leverantoren inte
kan anvinda den till att leverera till andra kunder
och om den kan siljas endast med en betydande
forlust ndr avtalet loper ut. En investering som
gjorts av koparen anses vara avtalsspecifik om
koparen inte kan anvinda den till att kopa
och/eller anvinda produkter som levererats av
andra leverantorer och som kan siljas endast
med en betydande forlust nir avtalet 16pt ut. En
investering ér sdledes avtalsspecifik darfor att den
tex. endast kan anvindas till att tillverka en
varumirkesspecifik komponent eller till att ha ett
sarskilt varumarke pa lager, och saledes inte pa
ett lonsamt sdtt kan anvindas till att tillverka
eller dterforsilja alternativa produkter. For det
andra maste det vara en langsiktig investering
som inte genererar avkastning pd kort sikt. For
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det tredje maste investeringen vara asymmetrisk,
det vill sdga den ena avtalsparten investerar mer
in den andra. Om dessa villkor uppfylls, finns
det i allminhet goda skal for att ha en vertikal
begransning under den tid det tar att avskriva
investeringen. En i sammanhanget lamplig typ av
vertikala begrinsningar r konkurrensklausuler
eller kvantitetsbegransningar om investeringen
gors av leverantoren och ensamdterforsiljnings-
avtal, exklusiv tilldelning av kunder eller exklusi-
va leveransavtal om investeringen gors av ko-
paren.

"Det sirskilda hold-up-problem som kan uppstd
vid overforing av betydande know-how”. Nar
know-how vil 6verforts kan den inte tertas, och
den som tillhandahéllit denna know-how vill
kanske inte att den anvinds for eller av konkur-
renterna. Om denna know-how inte var direkt
tillgédnglig for koparen samt om den ér visentlig
och nodvindig for avtalets funktion, kan en
sddan overforing berdttiga en begrinsning av
typen konkurrensklausuler. Den faller i regel
utanfor artikel 81.1.

"Stordriftsfordelar vid aterforsaljning”. For att dra
nytta av stordriftsférdelar och ddrmed faststilla
ett lagre aterforsiljningspris for sin produkt kan
det hdnda att tillverkaren vill koncentrera aterfor-
sdljningen av sin produkt till ett fatal dterforsilja-
re. I detta syfte kan tillverkaren anvinda sig av
ensamaterforsaljaravtal, kvantitetsbegransningar
i form av krav pd kop av en minimikvantitet,
selektiv distribution som innehéller ett sddant
krav eller exklusiva inkopsavtal.

"Imperfektioner pa kapitalmarknaden”. Det kan
hinda att de sedvanliga kapitalkillorna (banker-
na, aktiemarknaden) tillhandahéller otillrackligt
med kapital om de inte har fullstindig informa-
tion om lantagarens situation eller om sikerheten
for lanet 4r otillricklig. Koparen eller leveranto-
ren kan vara bittre informerad och ha mojlighet
att fa extra sikerhet for sin investering genom ett
exklusivt forhallande. Om leverantoren lanar till
koparen kan det forutsitta konkurrensklausuler
eller kvantitetsbegransningar. Om koparen lanar
till leverantoren kan det utgora ett skal till
att leverantoren dliggs exklusiv leverans eller
kvantitetsbegransningar.

“Likformighet och kvalitetsstandardisering”. En
vertikal begriansning kan bidra till att oka forsilj-
ningen genom att ge en produkt en mérkesimage
och dirmed gora den attraktivare for slutkonsu-

(117)

(118)

1.3.

(119)

menten genom att dterforsiljarna aliggs forplik-
telser i form av en viss grad av likformighet och
kvalitetsstandardisering. Detta kan forekomma
exempelvis vid selektiv distribution och franchi-
sing.

De étta olika situationer som ndmns i punkt 116 visar
att vertikala avtal under vissa omstandigheter sannolikt
bidrar till effektivitetsvinster och utvecklingen av nya
marknader och att detta kan uppviga eventuella
negativa effekter. Mojligheterna ar i allménhet storst
vid vertikala begransningar med begriansad varaktighet
som bidrar till introduktionen av nya komplicerade
produkter eller skyddar avtalsspecifika investeringar.
En vertikal begransning 4r ibland nodvindig sa linge
som leverantoren siljer sin produkt till koparen (se
sérskilt de situationer som beskrivs i punkt 116, 1), 5),
6) och 8)).

Det finns en hog grad av utbytbarhet mellan de olika
vertikala begrinsningarna. Det innebdr att samma
ineffektivitetsproblem kan losas genom olika vertikala
begrinsningar. Exempelvis kan stordriftsfordelar vid
aterforsiljning eventuellt uppnds genom tillimpning
av ensamdterforsiljaravtal, selektiv distribution, kvan-
titetsbegransningar eller exklusiva inkopsavtal. Detta
ir viktigt eftersom de negativa effekterna pa konkur-
rensen kan variera mellan de olika vertikala begrins-
ningarna. Detta spelar en roll nir begrinsningarnas
nodvindighet diskuteras mot bakgrund av ar-
tikel 81.3.

Allménna regler for bedomning av vertikala be-
grdnsningar

Nir vertikala begransningar bedoms ur ett konkurrens-
politiskt perspektiv, kan nagra allménna regler fastslds:

1) I frdga om de flesta vertikala begransningar kan
konkurrensproblem uppstd endast om konkur-
rensen mellan varumirken r otillricklig, det vill
sdga om det finns en viss grad av marknadsinfly-
tande pé leverantors- eller koparnivé eller bade
och. Med begreppet marknadsinflytande avses att
kunna hoja priset 6ver prisnivan under normala
konkurrensforhéllanden och dtminstone péd kort
sikt gora storre vinster dn normalt. Ett foretag
kan ha marknadsinflytande redan under den niva
dir en dominerande stéllning uppkommer, vilket
ar troskeln for att artikel 82 skall tillimpas. Om
det finns méinga konkurrerande foretag pd en
icke koncentrerad marknad, kan man anta att
vertikala begransningar inte kommer att ha nagra
betydande negativa effekter. En marknad anses
icke koncentrerad om HHI-indexet, dvs. summan
av kvadraterna av de enskilda marknadsandelarna
for samtliga foretag pd den relevanta marknaden
understiger 1 000.
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2)  Vertikala begransningar som minskar konkurren- varumdarkesimagen. Slutprodukter siljs, direkt

sen mellan varumirken dr i allménhet skadligare
dn vertikala begrinsningar som minskar konkur-
rensen inom varumdirken. Det dr exempelvis
sannolikt att avtal med konkurrensklausuler har
storre negativa nettoeffekter dn ensamaterforsil-
jaravtal. Avtal med konkurrensklausuler kan
hindra andra varumarken fran att komma in pa
marknaden genom att utestinga dessa. Ensama-
terforsiljaravtal hindrar inte en vara fran att nd
slutkonsumenten, dven om de begrinsar konkur-
rensen inom varumirket.

Vertikala begrinsningar i gruppen begrinsad
distribution kan visentligt minska valmojlighe-
terna for konsumenterna om det inte finns ndgon
konkurrens mellan varumirken. De ar sirskilt
skadliga om effektivare dterforsaljare eller dterfor-
sdljare med ett annorlunda distributionsformat
utestings. Det kan minska innovationen vid
aterforsiljning och frantar konsumenterna den
sdrskilda service eller pris- och servicekombina-
tion som dessa distributorer tillhandahéller.

Ensaméterforsiljaravtal dr i allminhet skadligare
for konkurrensen 4n icke-exklusiva avtal. Ett avtal
om ensamdterforsaljning tvingar, redan pd grund
av sin lydelse eller sina effekter i praktiken, en
part att gora alla eller praktiskt taget alla sina
inkop av en viss vara hos en annan part. Exempel-
vis en konkurrensklausul innebdr att koparen
koper ett enda varumirke. Kvantitetsbegrins-
ningar ger ddremot koparen ett visst spelrum att
kopa konkurrerande varor. Graden av utesting-
ning kan dirfor vara mindre vid kvantitetsbe-
gransningar.

Vertikala begrdnsningar som 6verenskommits for
icke-markesvaror och tjanster dr i allminhet
mindre skadliga dn begransningar som péverkar
distributionen av markesvaror och tjanster. Varu-
mirken tenderar att 6ka produktdifferentieringen
och minska produktens utbytbarhet, vilket leder
till minskad efterfrageelasticitet och en storre risk
for prishojningar. Skillnaden mellan mérkesvaror
eller jdnster och icke-mirkesvaror eller tjanster
sammanfaller ofta med skillnaden mellan mellan-
produkter och slutprodukter och mellan tjanster
i mellanledet och slutledet.

Mellanprodukter och tjanster i mellanledet siljs
till foretag for att anvindas som insatser for att
producera andra varor eller tjanster och kan i
allmédnhet inte kdnnas igen i slutprodukten eller
tjansten i slutledet. Koparna av mellanprodukter
ar i regel upplysta konsumenter som kan bedoma
kvaliteten och som darfor 4r mindre beroende av

8)

9)

10)

eller indirekt, till slutkonsumenter, som ofta
forlitar sig mer pd varumirke och image. Efter-
som daterforsiljare (detaljister, grossister) mdste
tillgodose slutkonsumenternas efterfragan, kan
konkurrensen bli mer lidande nar vissa dterforsil-
jare utestdngs frin att silja ett eller flera varumar-
ken dn nir vissa kopare av mellanprodukter
hindras fran att kopa konkurrerande produkter
fran vissa inkopskallor.

De foretag som képer mellanprodukter och tjans-
ter i mellanledet har vanligen sirskilda avdelnin-
gar eller rddgivare som Gvervakar utvecklingen
pa utbudsmarknaden. Eftersom de gor betydande
transaktioner ar sokkostnaderna i allménhet
overkomliga. Forlusten av konkurrens inom va-
rumirken dr darfor mindre viktig i mellanledet.

[ allmdnhet medfér en kombination av vertikala
konkurrensbegrinsningar att de negativa effek-
terna forstirks. Vissa vertikala begransningar ar
emellertid mindre skadliga f6r konkurrensen om
de kombineras dn om de tillimpas var for sig.
Exempelvis i ett system med ensamadterforsaljning
kan aterforsiljaren frestas att hoja priset pd
produkterna eftersom konkurrensen inom varu-
mirken har minskat. Kvantitetsbegransningar
eller faststillandet av ett hogsta aterforsiljnings-
pris kan begransa sddana prishojningar.

Eventuella negativa effekter av vertikala begrans-
ningar forstarks ndr flera leverantérer och deras
kopare organiserar sin handel pé ett liknande
sitt. De sd kallade kumulativa effekterna kan vara
ett problem i ett antal sektorer.

Ju mer den vertikala begransningen ar forenad
med 6verforing av know-how, desto storre orsak
finns det att vinta sig effektivitetsvinster och
desto nodvindigare kan en vertikal begrinsning
vara for att skydda den know-how som 6verforts
eller de investeringskostnader som uppkommit.

Ju mer den vertikala begrinsningen har ett sam-
band med investeringar som ar avtalsspecifika,
desto storre berdttigande har vissa vertikala be-
gransningar. Den berittigade varaktigheten ar
beroende av den tid som behovs for att avskriva
investeringen.

[ friga om en ny produkt eller om en befintlig
produkt som siljs for forsta gdngen pad en
annan geografisk marknad kan det vara svért for
foretaget att definiera marknaden; alternativt kan
foretaget ha en mycket stor marknadsandel. Detta
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bor dock inte ses som ett stort problem, eftersom a) leverantorens marknadsstdllning
vertikala begransningar i samband med 6ppnan-
det av nya produktmarknader eller geografiska AT
marknaer ile)lllméinhet inte begrinsar ionfl;{urren- b)  konkurrenternas marknadsstalining
sen. Denna regel giller under tvd dr efter det att
produkten forsta gangen sldpptes ut pad markna- ¢) koparens marknadsstillning
den, oavsett foretagets marknadsandel. Regeln
giller alla vertikala begransningar som inte dr S
sdrskilt allvarliga och, i friga om en ny geografisk d)  intrédeshinder
marknad, begrinsningar av aktiv och passiv
forsaljning till mellanhdnder pd den nya markna- ¢)  marknadens mognadsgrad
den som dldggs leverantorens direkta kopare pd
andra marknader. I friga om genuin testning av
en ny produkt inom ett begrinsat omrade eller f)  handelsledet
inom en begrinsad kundkategori kan de dterfor-
siljare som utsetts att silja del} nya produk:[en pa g) produktens art
testmarknaden dldggas begrinsningar ndr det
gdller att aktivt sdlja utanfor testmarknaden hogst
under en ettdrsperiod utan att omfattas av ar- h)  Ovriga faktorer.
tikel 81.1.
(122) Betydelsen av individuella faktorer kan variera frén fall
till fall och beror pd Gvriga omstindigheter. Om
1.4 Analysmetoder leverantoren har en stor marknadsandel ir det i
allménhet ett tecken pd marknadsinflytande, men om
o ) o ) intrddeshindren idr laga behover det inte innebira
(120) Bedomningen av en vertikal begrinsning omfattar i marknadsinflytande. Det ar dirfor omojligt att ge

1.4.1.

(121)

allmanhet foljande fem steg:

1) Forst maste de berorda foretagen definiera den
relevanta marknaden for att faststilla leverant6-
rens eller koparens marknadsandel, beroende pa
vilken vertikal begransning det dr friga om (se
punkterna 88-99, i synnerhet punkterna 89-95).

2)  Om andelen av den relevanta marknaden inte
overstiger troskelvardet pd 30 %, omfattas det
vertikala avtalet av gruppundantagsforordningen,
forutsatt att inga sdrskilt allvarliga begransningar
enligt gruppundantagsférordningen foreligger
och att de villkor som faststills i denna forord-
ning uppfylls.

3)  Om andelen av den relevanta marknaden oversti-
ger troskelvirdet pd 30 % dr det nodvindigt att
bedoma om det vertikala avtalet omfattas av
artikel 81.1.

4)  Om det vertikala avtalet omfattas av artikel 81.1,
ar det nodvindigt att undersoka om det uppfyller
villkoren for undantag enligt artikel 81.3.

Relevanta faktorer for bedomning enligt artikel 81.1

[ fall dir troskelvirdet pd 30 % for marknadsandelar
overskrids genomfér kommissionen en fullstindig
undersokning fran konkurrenssynpunkt. Foljande fak-
torer dr sarskilt viktiga for att faststalla om ett vertikalt
avtal férorsakar en betydande konkurrensbegriansning
enligt artikel 81.1:

bestdmda regler om betydelsen av individuella fakto-
rer. Foljande kan dock sigas:

Leverantorens marknadsstdllning

(123)

Leverantorens marknadsstillning bestdms forst och
fraimst av leverantorens andel av den relevanta pro-
duktmarknaden och den relevanta geografiska mark-
naden. Ju storre marknadsandel desto storre dr sanno-
likt marknadsinflytandet. Marknadsstdllningen for-
stirks ytterligare om leverantoren har vissa kostnads-
fordelar i forhéllande till konkurrenterna. Dessa kon-
kurrensfordelar kan vara resultatet av att vara forst pa
plan (bésta affdrsldget osv.), inneha viktiga patent, ha
en Overldgsen teknik, vara varumarkesledare eller ha
en overldgsen portfolj.

Konkurrenternas marknadsstdllning

(124)

Samma faktorer, det vill siga marknadsandel och
eventuella konkurrensférdelar, anvinds for att definie-
ra konkurrenternas stillning pa marknaden. Ju fler
och ju starkare de etablerade konkurrenterna ar, desto
mindre ar risken for att leverantoren eller koparen i
fraga kommer att kunna avskdrma marknaden pé egen
hand och desto mindre ir risken for att konkurrensen
mellan varumirken minskar. Om antalet konkurrenter
ar tamligen litet och deras marknadsstillningar (i friga
om storlek, kostnader, FoU-potential osv.) dr ungefdr
jamforbara kan detta emellertid oka risken for samver-
kan. Att marknadsandelar fluktuerar eller snabbt for-
dndras ar i allminhet ett tecken pa stark konkurrens.
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Koparens marknadsstdllning

(125)

Koparen kan uppnd en styrkeposition till foljd av
sin marknadsstillning. Det 4r koparens andel av
kopmarknaden som dr det primira tecknet pd en
sddan position. Denna andel aterspeglar hur viktig
koparens efterfragan ar for de eventuella leverantorer-
na. Andra faktorer utgors nirmast av koparens mark-
nadsstillning pd marknaden for aterforsiljning samt
faktorer sdsom att forsdljningsstillena har en stor
geografisk spridning, att distributéren har egna varu-
mirken och den image koparen har hos slutkonsu-
menterna. Efterfragestyrkans inverkan pa sannolikhe-
ten for konkurrenshimmande effekter varierar beroen-
de pa vilken vertikal begrinsning det dr fraiga om. Om
koparen har en stark stillning kan det i synnerhet
forstirka de negativa effekterna vid begrinsningar
som giller begrinsad distribution och uppdelning av
marknaden, sdsom exklusiva leverantorsavtal, ensam-
aterforsiljarsavtal och kvantitativ selektiv distribution.

Intrideshinder

(126)

(127)

(128)

Intrideshindren mits efter hur mycket etablerade
foretag kan hoja sitt pris 6ver den nivd som rdder vid
normala konkurrensforhéllanden, vanligen 6ver den
genomsnittliga totala minimikostnaden, och gora stor-
re vinster 4n under normala konkurrensforhallanden
utan att locka till intrdde pd marknaden. Utan intrades-
hinder skulle sddana vinster snabbt elimineras av att
andra foretag snabbt och enkelt kan trida in pd
marknaden. Om det dr sannolikt att ett faktiskt intrade,
som skulle forhindra eller urholka onormalt stora
vinster, sker inom ett eller tva ar, kan intrideshindren
sdgas vara ldga.

Intrddeshindren kan vara f6ljden av en mingd faktorer,
sdsom stordriftsfordelar, offentliga regleringar sarskilt
avseende exklusiva rittigheter, statligt stod, importta-
riffer, immateriell dganderitt, dgande av resurser dar
tillgdngen 4r begrinsad till exempel pd grund av
naturliga begransningar (1), oumbarliga resurser, forde-
len av att vara forst pd marknaden samt konsumenter-
nas varumdrkeslojalitet som skapats genom intensiv
reklam. Vertikala begransningar och vertikal integra-
tion kan ocksd utgora ett intrddeshinder genom att
tilltradet till marknaden forsvdras och (potentiella)
konkurrenter utestangs. Intrideshinder kan antingen
forekomma endast pa leverantors- eller koparniva eller
pa bada nivderna.

Frigan om huruvida vissa av dessa omstindigheter
bor definieras som intradeshinder beror pd om de har
ett samband med odterkalleliga kostnader. Odterkalle-
liga kostnader dr sddana kostnader som dr nodvindiga

(") Se kommissionens beslut 97/26/EG (drende nr IV/M.619 —
Gencor/Lonhro), EGT L 11, 14.1.1997, s. 30.

(129)

for att trida in pd eller utova verksamhet pd en
marknad, men som gér forlorade nir foretaget i friga
lamnar marknaden. Reklamkostnader for att bygga
upp konsumentlojalitet dr vanligen odterkalleliga om
inte ett foretag som limnar marknaden antingen
kan silja sitt varumirke eller anvinda det ndgon
annanstans utan forlust. Ju mer odterkalleliga kostna-
derna dr, desto mer maste potentiella nya aktorer viga
riskerna med att trida in pd marknaden och desto mer
kan de etablerade foretagen hota med att de kommer
att mota den nya konkurrensen, eftersom oaterkalleli-
ga kostnader gor det kostsamt for nya aktorer att
limna marknaden. Om exempelvis aterforsiljare ar
bundna till en tillverkare genom ett avtal med konkur-
rensklausuler, kommer utestingningseffekten att fa
storre betydelse om etableringen av egna dterforsiljare
medfor odterkalleliga kostnader for den potentiella
nya aktoren.

I allmidnhet forutsitter ett intrdde pa marknaden
odterkalleliga kostnader, ibland mindre och ibland
storre. Den verkliga konkurrensen ar dirfor i allman-
het effektivare och viger tyngre dn den potentiella
konkurrensen vid bedomningen av ett drende.

Marknadens mognadsgrad

(130)

En mogen marknad 4r en marknad som existerat en
tid, diar den teknik som anvinds ir vilkind och
allmént spridd och tdmligen of6rinderlig, ddr det inte
forekommer ndgra viktiga varumarkesinnovationer
och dir efterfragan dr relativt stabil eller minskande.
Pd en sddan marknad dr negativa effekter mer sannoli-
ka dn pd mer dynamiska marknader.

Handelsledet

(131)

Handelsledet avser skillnaden mellan mellanprodukter
och tjdnster i mellanledet samt slutprodukter och
tjdnster i slutledet. Sdsom pédpekas ovan ir negativa
effekter i allminhet mindre sannolika pd nivan for
mellanprodukter och tjdnster i mellanledet.

Produktens art

(132)

Produktens art spelar en roll i friga om slutprodukter
vid beddmningen av savil de sannolika negativa som
de sannolika positiva effekterna. Vid bedomningen av
de sannolika negativa effekterna har det stor betydelse
om varorna eller tjdnsterna pd marknaden dr mer eller
mindre likartade eller olikartade, om produkten ar dyr,
om den tar en stor del av konsumentens budget i
ansprék eller om den ir billig och om produkten utgor
ett engangsinkop eller om den kops upprepade ganger.
Allmiant kan sigas att ju dr mer olikartad och billig
produkten dr och ju mer den pdminner om ett
engdngsinkop desto sannolikare dr det att vertikala
begrinsningar har negativa effekter.
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Ovriga faktorer

(133)

1.4.2.

(134)

(135)

(136)

Vid bedomningen av sirskilda begrinsningar maste
andra faktorer eventuellt beaktas. Dessa faktorer kan
vara den kumulativa effekten, dvs. marknadsticknin-
gen for liknande avtal, avtalens varaktighet, avtalens
patvingade karaktir (huvudsakligen en part ar foremal
for begransningarna och skyldigheterna) eller 6verens-
komna (bdda parterna godtar begrinsningarna eller
skyldigheterna), offentliga regleringar och beteenden
som kan tyda pd eller underlitta samverkan sdsom
prisledarskap, forhandsanmalda prisindringar och dis-
kussioner om det "rtta” priset, prisstelhet vid alltfor
stor kapacitet, prisdiskriminering samt tidigare sam-
verkande beteende.

Relevanta faktorer for bedomning enligt artikel 81.3

Fyra kumulativa villkor maste uppfyllas for att arti-
kel 81.3 skall vara tillimplig:

—  Det vertikala avtalet mdste bidra till att forbattra
produktionen eller distributionen eller till att
framja tekniskt eller ekonomiskt framétskridande.

— Det vertikala avtalet mdste ge kunderna en skalig
andel av dessa fordelar.

— Det vertikala avtalet skall inte ldgga de berorda
foretagen vertikala begrinsningar som inte ir
nodvandiga for att uppnd dessa mél.

— Det vertikala avtalet skall inte ge dessa foretag en
mojlighet att sitta konkurrensen ur spel for en
visentlig del av varorna i friga.

Det sistndmnda kriteriet avseende eliminering av kon-
kurrensen for en visentlig del av produkterna i friga
dr forknippat med fragan om dominerande stillning.
Om ett foretag har eller haller pa att fi en dominerande
stillning till f6ljd av det vertikala avtalet, kan en
vertikal begriansning som har betydande konkurrens-
hammande effekter i princip inte undantas. Det verti-
kala avtalet kan dock falla utanfor artikel 81.1 om det
finns objektiva skl hartill, exempelvis om det ar
nodvindigt for att skydda avtalsspecifika investeringar
eller for att overfora betydande know-how utan vilken
leveransen eller inkopet av vissa varor eller tjanster
inte skulle ske.

Om leverantoren och koparen inte har en domineran-
de stillning, blir de tre Ovriga kriterierna viktiga. Det
forsta kriteriet, som giller forbittring av produktion
eller distribution och frimjande av tekniska eller
ekonomiska framsteg, avser effektivitetsvinster av det

(137)

2.1.

(138)

(139)

slag som beskrivs i punkterna 115-118. Dessa effekti-
vitetsvinster mdste visas och medfora positiva nettoef-
fekter. Spekulativa pastdenden om att snalskjuts skall
undvikas eller allminna uttalanden om kostnadsbespa-
ringar kommer inte att godtas. Kostnadsbesparingar
enbart till f6ljd av att marknadsinflytande ut6vas eller
till foljd av ett konkurrenshimmande beteende kan
inte godtas. For det andra maste de ekonomiska
fordelarna ocksd gynna konsumenterna och inte en-
dast avtalsparterna. I vilken man fordelarna kommer
konsumenterna till godo beror i allminhet pd hur
hard konkurrensen dr pa den relevanta marknaden.
En fungerande konkurrens sikerstiller i regel att
kostnadsbesparingarna 6verviltras pa konsumenterna
i form av ldgre priser eller att foretagen har ett
incitament att fora ut nya produkter pd marknaden s
fort som mojligt. Dirfor sikerstaller konkurrensen i
regel att konsumenterna far en skilig andel av de
ekonomiska fordelarna, om en tillricklig konkurrens
som effektivt begrdnsar avtalsparternas verksamhet
upprdtthalls pa marknaden. Det tredje kriteriet dr av
betydelse for att sikerstilla att den minst konkurrens-
himmande begrinsningen viljs for att uppna vissa
positiva effekter.

Analys av sirskilda vertikala begrinsningar

Vertikala avtal kan innehalla en kombination av tvd
eller flera bestdndsdelar av de vertikala begransningar
som beskrivs i punkterna 103-114. De vanligaste
vertikala begridnsningarna och kombinationerna av
vertikala begrinsningar analyseras nedan enligt den
analysmetod som utvecklats i punkterna 120-136.

Avtal om forsiljning av ett enda varumirke

Ett avtal med konkurrensklausuler grundar sig pa en
skyldighet eller ett incitament som féranleder koparen
att gora praktiskt taget alla sina inkop pa en sirskild
marknad hos en enda leverantér. Det innebdr inte att
koparen endast kan kopa direkt av leverantoren, utan
att koparen inte kommer att kopa och aterforsilja
eller inforliva konkurrerande varor eller tjanster. De
eventuella riskerna for konkurrenshimmande effekter
bestér i utestingning fran marknaden av konkurreran-
de leverantorer och potentiella leverantorer, underlit-
tande av samverkan pé leverantorsniva i hindelse av
kumulativ anvindning och, i det fallet att koparen ar
en dterforsiljare som sdljer till slutkonsumenter, en
forlust av konkurrens inom varumaérken i butikerna.
Alla tre begrinsande effekter har en direkt inverkan pd
konkurrensen mellan varumarken.

Avtal om forsiljning av ett enda varumirke undantas
med stdd av gruppundantagsforordningen om leveran-
torens marknadsandel inte 6verstiger 30 % med forbe-
hall for en tidsgrans pa fem dr for konkurrensklausu-
len. Foljande vigledning ges for bedomning av enskil-
da drenden dar troskelvirdet for marknadsandelar eller
tidsfristen pd fem ar overskrids.
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(140) "Leverantorens marknadsstdllning” dr av stor betydelse (143) Om den storsta leverantoren har en marknadsandel
for bedomningen av eventuella konkurrenshammande under 30 %, och de fem storsta leverantdrerna har
effekter av konkurrensklausuler. Denna typ av klausu- en marknadsandel som dr mindre dn 50 %, idr det
ler aldggs i allminhet av leverantoren, som ingétt osannolikt att ett enda foretag eller flera foretag
liknande avtal med andra kopare. tillsammans orsakar en konkurrenshimmande situa-
tion. Om en potentiell ny aktor inte kan komma in pd
marknaden och inleda en l6nsam verksambhet, beror
det sannolikt pd andra faktorer 4n konkurrensklausu-
ler, till exempel konsumenternas preferenser. Det ir
osannolikt att ett konkurrensproblem uppstir nir
exempelvis 50 foretag av vilka inget har en betydande
(141) Det ar inte endast leverantorens marknadsposition marknadsandel konkurrerar intensivt pi en viss
som dr viktig utan ocksd i vilken utstrickning och hur marknad.
linge leverantoren tillimpar en konkurrensklausul.
Ju storre bunden marknadsandel, dvs. den del av
leverantérens marknadsande] som técks av ett avtal (1 44) "Intréideshinder” ar Viktiga nar det galler att faststélla
om forsilining av ett enda varumirke, desto mer om verklig utestingning forekommer. Det 4r osanno-
betydande kommer avskdrmningen sannolikt att bli. likt att utestdngningen utgér ett verkligt problem, om
Ju varaktigare konkurrensklausulen ir, desto mer det dr relativt litt for konkurrerande leverantorer att
betydande kommer likasi avskirmningen sannolikt finna nya kopare eller alternativa kopare for produk-
att bli. Konkurrensklausuler som giller kortare tid dn ten. Det finns dock ofta intradeshinder, saval i produk-
ett &r och som ingdtts av foretag som inte har en tions- som distributionsledet.
dominerande stillning anses i allméinhet inte ha nigra
betydande konkurrenshimmande effekteraeller negati- (145) “Utjgamnande marknadsinflytande” ar relevant, efter-
va nettoeffekter. Konkurrensklausuler pa mellan ett . g .
o o ) . som kopare med en stark stillning pd marknaden
och fem ar som ingatts av foretag som inte har en : e i 1e : . T .
. i a - a1 inte sd ldtt later sig skdras av fran tillgdngen till
dominerande stillning kriver i allminhet en limplig L O
. i konkurrerande varor eller tjanster. Utestingning som
avvigning mellan konkurrensfrimjande och konkur- . e e i
- inte grundar sig pa effektivitet och som ir till skada
renshimmande effekter, medan konkurrensklasuler f N ;
. . » 2 or slutkonsumenterna utgér dirfér huvudsakligen en
med en lidngre varaktighet 4n fem &r inte kan anses : . p .
1 e . P o risk om képarna ar spridda. Avtal med konkurrens-
noédvandiga for att uppna de pastddda effektivitetsvins- I - .
o . s bl klausuler som ingds med storre kopare kan dock ha
terna eller sd kan de inte anses tillrickliga for att )
] i . . en starkt utestingande effekt.
uppviga utestingningseffekten. Dominerande foretag
far inte dldgga sina kunder konkurrensklausuler om de
inte kan ange objektiva skal till stod for en sidan (146)  Slutligen dr "handelsledet” relevant for utestdngningen.
affrspraxis mot bakgrund av artikel 82. Utestingning 4r mindre sannolik i friga om en
mellanprodukt. Om en leverantor av en mellanpro-
dukt inte har en dominerande stéllning, har de konkur-
rerande leverantorerna fortfarande tillgdng till en
betydande del av efterfrigan som dr "fri”. Under den
nivé dir en dominerande stillning uppstér kan dock en
P allvarlig utestingningseffekt uppkomma for befintliga
(142) nggkurrlenternasi.marknadskstal(lin?nfg] ar ‘élktlgo f(l)_? att eller potentiella konkurrenter, om en kumulativ effekt
ke (1)<ma everantf)rerhs ml?lr nadsin ytanhe. 51 alr{1g6 foreligger. Det adr osannolikt att en allvarlig kumulativ
konkurrenterna ar tillrackligt manga och starka kan effekt uppstar sa linge mindre dn 50 % av marknaden
inga betydande konkurrenshimmande effekter véntas. ir uppbunden. Om leverantoren har en dominerande
Det ar endast Sanfl01lkt att konlfurrerimde leverantorf:r stillning, kan en skyldighet att endast eller huvudsakli-
utestangs om de ér betydligt mindre &n den le‘{eran.tor gen kopa produkter frin den dominerande leveranto-
somktllllimpar kon.kur'rensklilusulen. 1El? utestaélgn;lng ren latt leda till kinnbara utestingningseffekter pd
av kon ugenterkar dmt?H sd Sann(illk’ Orr]13. de l'lir marknaden. Ju starkare den dominerande stéllningen
motsvarande marknadsstallningar och kan erbjuda lika ir, desto storre ir risken for att andra konkurrenter
attraktiva produkter. I ett sddant fall kan utestdngning utestings
dock forekomma av potentiella nya aktorer nir ett
antal stora leverantorer ingdtt avtal med konkurrens-
klausuler med ett stort antal kopare pd marknaden (en (147)  Om avtalet giller leverans av en slutprodukt i grossist-

situation med kumulativ effekt). Detta dr ocksd en
situation ddr avtal med konkurrensklausuler kan un-
derldtta samverkan mellan konkurrerande leveranto-
rer. Om dessa leverantorer omfattas av gruppundan-
tagsforordningen individuellt, kan det vara nodvindigt
att dterkalla gruppundantaget for att motverka en
sddan negativ kumulativ effekt. Om den bundna
marknadsandelen 4r mindre dn 5% anses den i
allménhet inte bidra till en sddan kumulativ utesting-
ningseffekt i ndgon storre utstrackning.

ledet ar fragan om det dr sannolikt att ett konkurrens-
problem uppstdr under nivin for dominans till stor
del beroende av typen av grossistverksamhet och av
intrddeshindren i grossistledet. Det finns ingen verklig
risk for utestingning om konkurrerande tillverkare l4tt
kan etablera sin egen grossistverksamhet. Huruvida
intrddeshindren 4r laga beror delvis pd typen av
grossistverksamhet, dvs. om grossisterna kan utova en
effektiv verksamhet endast med den produkt som
berors av avtalet (t.ex. glass) eller om det dr mer
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(148)

(149)

(150)

(151)

effektivt att bedriva handel med ett helt produktsorti-
ment (t.ex. djupfrysta livsmedel). I det senare fallet ar
det inte effektivt for en tillverkare som siljer endast en
produkt att etablera en egen grossistverksamhet. I det
fallet kan konkurrenshammande effekter uppstéd redan
under den niva dir en dominerande stillning uppkom-
mer. Kumulativa effekter kan uppstd dven om flera
leverantorer knyter till sig de flesta tillbuds stdende
grossisterna.

[ friga om slutprodukter dr det i allmidnhet mer
sannolikt att utestingning férekommer pa detaljistni-
vd, med tanke pa de betydande intrddeshindren for de
flesta tillverkare som vill oppna forsiljningsstillen
enbart for sina egna produkter. Dessutom ar det pa
detaljistnivd som avtal med konkurrensklausuler kan
leda till minskad konkurrens mellan varumirken i
butikerna. Darfor kan betydande konkurrenshamman-
de effekter borja uppkomma i friga om slutprodukter
pa detaljistnivd, med beaktande av ovriga relevanta
faktorer, om en leverantdr som inte har en domineran-
de stallning binder upp 30 % eller mer av den relevanta
marknaden. I friga om ett foretag med en domineran-
de stallning kan redan en ringa marknadsandel leda till
betydande konkurrenshimmande effekter. Ju starkare
foretagets dominerande stillning dr, desto storre ar
risken for att andra konkurrenter utestings.

En kumulativ utestdngningseffekt kan uppstd ocksa pa
detaljistniva. Nar alla foretag har marknadsandelar
som dr mindre 4n 30 % r en kumulativ utestingnings-
effekt osannolik, om den uppbundna andelen av
marknaden dr mindre dn 40 %, och det dr dirfor
osannolikt att gruppundantaget dterkallas. Denna siff-
ra kan vara hogre ndr andra faktorer sdsom antalet
konkurrenter, intrideshinder osv. beaktas. Om inte
alla foretag har marknadsandelar under troskelvardet
enligt gruppundantagsforordningen utan att ndgot
foretag har en dominerande stdllning, dr en kumulativ
utestdngningseffekt osannolik om den sammanlagda
marknadsandelen understiger 30 %.

Om koparen utovar sin verksamhet i lokaler och pd
mark som dgs av leverantoren eller som denne hyr
av en tredje part, utan anknytning till képaren, ar
mojligheterna begransade att vidta effektiva motatgar-
der vid en eventuell utestingningseffekt. I det fallet ar
det osannolikt att kommissionen ingriper under den
nivéd dir en dominerande stillning uppstar.

Inom vissa sektorer kan det vara svart att sdlja fler an
ett varumdrke i en och samma lokal, varfor det ar bast
att losa ett utestdngningsproblem genom att begrinsa
avtalens faktiska giltighetstid.

(152)

(153)

(154)

(155)

En s.k. engelsk klausul som kriver att koparen rappor-
terar eventuella bittre offerter och som tillater att
koparen godtar en sddan offert endast om leverantoren
inte ger ett lika fordelaktigt erbjudande, kan vintas ha
samma effekt som en konkurrensklausul, sirskilt om
koparen madste avsloja vem som avger den bittre
offerten. En okad dppenhet pd marknaden kan dven
underldtta samverkan mellan leverantorerna. En en-
gelsk klausul kan dock ockséd fungera som en kvanti-
tetsbegrinsning. Kvantitetsbegransningar som alidggs
koparen dr en lindrigare form av konkurrensklausuler
dir incitament eller skyldigheter som 6verenskommits
mellan leverantoren och koparen foranleder den sist-
ndmnda att i stor utstrickning koncentrera sina inkop
till en enda leverantor. Kvantitetsbegransningar kan
exempelvis utgéras av krav pd inkép av en minimi-
kvantitet eller icke-linjar prissittning, sisom system
med méangdrabatter, system med lojalitetsrabatter eller
en tvadelad tariff (ett fast pris plus ett pris per enhet).
Kvantitetsbegriansningar som aldggs koparen har lik-
nande men lindrigare utestingningseffekter jaimfort
med en konkurrensklausul. Bedomningen av alla dessa
olika former beror pd vilken effekt de har pd markna-
den. Dessutom hindrar artikel 82 sirskilt foretag med
en dominerande stillning fran att tillimpa engelska
klausuler eller system med lojalitetsrabatter.

Om mirkbara konkurrenshimmande effekter konsta-
teras aktualiseras fragan om ett eventuellt undantag
enligt artikel 81.3, om leverantoren inte har en domi-
nerande stallning. I friga om avtal med konkurrens-
klausuler kan sérskilt de effektivitetsvinster som be-
skrivs i punkt 116, 1) (snélskjuts mellan leverantérer),
4) och 5) (hold-up-problem) och 7) (imperfektioner pa
kapitalmarknaden) vara relevanta.

I hindelse av en effektivitetsvinst saisom denna beskrivs
i punkt 116, 1), 4) och 7) kan en kvantitetsbegrans-
ning som daldggs koparen vara ett mindre begransande
alternativ. En konkurrensklausul kan vara det enda
mojliga sdttet att uppnd en effektivitetsvinst enligt
punkt 116, 5) (hold-up-problem i samband med over-
foring av know-how).

Om leverantoren gor avtalsspecifika investeringar (se
effektivitetsvinst 4 i punkt 116), fullgor ett avtal med
konkurrensklausuler eller med kvantitetsbegransnin-
gar som ingds for den period under vilken investerin-
gen avskrivs uppfylls i regel villkoren i artikel 81.3.
hindelse av stora avtalsspecifika investeringar kan det
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(156)

(157)

(158)

(159)

vara motiverat med en konkurrensklausul som giller
lingre dn fem ar. En avtalsspecifik investering skulle
till exempel kunna foreligga nir leverantoren installe-
rar eller anpassar utrustning, om denna utrustning
efterat kan anvindas endast till att tillverka komponen-
ter for en viss kopare. Generella eller marknadsspecifi-
ka investeringar i (extra) kapacitet dr vanligen inte
avtalsspecifika investeringar. Om en leverantér skapar
ny kapacitet som sirskilt har ett samband med den
verksamhet som en viss kopare utovar, t.ex. ett foretag
som tillverkar konservburkar i metall och som skapar
ny kapacitet f6r konservburkstillverkning i en livsme-
delsproducents lokaler eller i nirheten av dessa, kan
den nya kapaciteten vara lonsam endast om produktio-
nen dr inriktad pa just den kunden, varvid investerin-
gen skulle anses avtalsspecifik.

Om leverantoren ger koparen ett 1an eller forser denne
med utrustning som inte dr avtalsspecifik, ar detta i
regel inte tillrdckligt for att motivera beviljandet
av undantag for en begrinsning som leder till att
marknaden avskdrmas. Imperfektioner pd kapital-
marknaden som innebir att det ar effektivare for en
leverantor av en produkt dn for en bank att bevilja ett
lan dr sallsynta (se effektivitetsvinst 7 i punkt 116).
Aven om leverantéren av en produkt ér en effektivare
tillhandahéllare av kapital, kan ett 1an motivera en
konkurrensklausul endast om képaren inte hindras
fran att sidga upp konkurrensklausulen och dterbetala
den utestdende delen av lanet nir som helst och utan
viten. Det betyder att aterbetalningen skall ske i
lika stora eller successivt minskande, inte okande,
avbetalningar och att koparen skall ha mojlighet
att overta leverantorens utrustning till tillgdngarnas
marknadsvirde. Detta paverkar inte mojligheten, t.ex.
i friga om ett nytt forsdljningsstille, att skjuta upp
aterbetalningen for det forsta eller de tvd forsta dren
till dess att forsaljningen natt upp till en viss niva.

Overforing av visentlig know-how (effektivitetsvinst 5
i punkt 116) berittigar i allménhet en konkurrensklau-
sul under leveransavtalets hela loptid, exempelvis i
samband med franchising.

Under den niva dir en dominerande stillning uppstar
kan kombinationen av konkurrensklausuler och en-
samadterforsiljaravtal ocksd motivera att konkurrens-
klausulen giller lika ldnge som avtalet. I det sistndimnda
fallet dr det sannolikt att konkurrensklausulen far
ensamdterforsaljaren att oka sina forsaljningsanstrang-
ningar inom sitt omrade (se punkterna 161-177).

Exempel pd konkurrensklausuler

Marknadsledaren pa en nationell marknad for en
impulskopsprodukt, med en marknadsandel pa 40 %,

(160)

siljer storsta delen av sina produkter (90 %) via sina
aterforsiljare (motsvarande en bunden marknadsandel
pd 36 %). Avtalen dldgger aterforsiljarna att endast
kopa av marknadsledaren under minst fyra dr. Mark-
nadsledaren dr sirskilt starkt foretrddd inom de mer
titbefolkade omradena, exempelvis i huvudstaden.
Konkurrenterna, som dr tio till antalet, av vilka ndgra
ar endast lokalt tillgingliga, har alla mycket mindre
marknadsandelar, varav den storsta av dem innehar
12 %. Dessa tio konkurrenter siljer tillsammans ytterli-
gare 10 % pd marknaden via forsiljningsstillen som
dr knutna till dem. Det finns en stark varumirkes- och
produktdifferentiering pd marknaden. Marknadsleda-
ren har de starkaste varumirkena och dr ensam om
att regelbundet bedriva nationella reklamkampanjer.
Marknadsledaren forser sina bundna &terforsiljare
med sdrskilda lagerutrymmen f6r sin produkt.

Resultatet dr att sammanlagt 46 % (36 % + 10 %) av
marknaden dr avskdrmad frin potentiella nya aktorer
och frin etablerade foretag som inte har forsiljnings-
stillen knutna till sig. Potentiella nya aktorer moter
dnnu hogre intrddeshinder i de titbefolkade omradena,
dédr utestangningen dr dnnu effektivare, dven om det
dr dar de skulle foredra att trdda in pd marknaden. P&
grund av en stark varumirkes- och produktdifferentie-
ring och hoga sokkostnader i relation till priset pa
produkten leder avsaknaden av konkurrens mellan
varumdirken i butikerna dessutom till en ytterligare
ekonomisk forlust for konsumenterna. De eventuella
effektivitetsvinsterna av ensamritten till forsdljnings-
stillen, vilka enligt marknadsledaren harror fran ligre
transportkostnader och ett eventuellt hold-up-pro-
blem som giller lagerutrymmena, dr begrinsade och
uppviger inte de negativa konkurrenseffekterna. Effek-
tivitetsvinsterna dr begrinsade, eftersom transport-
kostnaderna ar relaterade till kvantitet och inte exklusi-
vitet samtidigt som lagerutrymmena inte innehéller
nagon sirskild know-how och inte 4r varumarkesspe-
cifika. Didrfor dr det osannolikt att villkoren for
undantag idr uppfyllda.

Exempel pd kvantitetsbegransningar

Tillverkare X som innehar en marknadsandel pa 40 %,
siljer 80 % av sina produkter genom avtal i vilka det
anges att dterforsiljaren mdste gora minst 75 % av
sina ink6p av produkttypen hos tillverkare X. I gengald
erbjuder X finansiering och utrustning till férmanliga
priser. Avtalen har en l6ptid pa 5 dr under vilken lanet
skall dterbetalas i form av lika stora avbetalningar.
Efter de tva forsta dren har koparna dock mojlighet att
siga upp avtalet med en uppsdgningstid pd sex
ménader om de dterbetalar det utestdende ldnet och
koper utrustningen till tillgdngarnas marknadsvirde.
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(161)

(162)

Efter femarsperioden blir utrustningen koparens egen-
dom. De flesta av de tolv konkurrerande producenter-
na dr sma varav den storsta av dem har en marknads-
andel pd 20 %. Dessa producenter har ingétt liknande
avtal av varierande varaktighet. De producenter som
har marknadsandelar under 10 % har ofta ingétt
avtal med lingre loptider och mindre fordelaktiga
uppsagningsvillkor. De avtal som ingdtts av produ-
cent X innebdr att 25 % av behovet kan levereras av
konkurrenter. Under de senaste tre dren har tvd nya
producenter tritt in pd marknaden och erovrat en
marknadsandel pd omkring 8 %, delvis genom att ta
over lanen for ett antal aterforsiljare, som i gengild
ingdtt avtal med dessa producenter.

Producent X har en marknadsandel pd 24 % (0,75 x
0,80 x 40 %). Ovriga producenter har en marknadsan-
del pd omkring 25 %. Diarfor dr omkring 49 % av
marknaden avskirmad frdn potentiella nya akt6rer och
fran etablerade aktorer som inte har forsiljningsstillen
knutna till sig under tminstone de forsta tvd aren
av leveransavtalens giltighetstid. Marknaden visar att
aterforsiljarna ofta har svarigheter att erhélla banklén
och att de i allmdnhet ér alltfor smé for att uppbringa
kapital pa annat sitt, t.ex. genom att emittera aktier.
Dessutom kan producent X visa att en koncentration
av forsaljningen till ett litet antal dterforsiljare gor det
mojligt for honom att bittre planera sin forsiljning
och spara transportkostnader. Mot bakgrund av att
25 % av producent X:s avtal inte dr bundna, att det
verkligen dr mojligt att sdga upp avtalet pa ett tidigt
stadium, att nya producenter nyligen tritt in pd
marknaden och att omkring hilften av aterforsiljarna
inte dr uppbundna dr det sannolikt att den kvantitets-
begrinsning pd 75 % som tillimpas av producent X
uppfyller villkoren for ett undantag.

Ensamdterforsiljaravtal

Genom ett ensamdterforsiljaravtal samtycker leveran-
toren till att silja sina produkter till endast en aterfor-
siljare for vidareforsdljning inom ett visst omrdde.
Samtidigt dr dterforsdljarens aktiva forsdljning till
andra exklusivt tilldelade omrdden begrinsad. De
eventuella riskerna for konkurrenshammande effekter
bestdr i allminhet i minskad konkurrens inom varu-
mirken och uppdelning av marknaden, vilket sarskilt
kan underlitta prisdiskriminering. Om de flesta eller
alla leverantorer tillimpar ensamadterforsiljaravtal kan
det underldtta samverkan, sdvil pa leverantors- som
aterforsiljarniva.

Ensamaterforsiljaravtal undantas med stod av grupp-
undantagsforordningen om leverantorens marknads-
andel inte Gverstiger 30 %, dven i kombination med

(163)

(164)

(165)

andra vertikala begransningar om dessa inte r sarskilt
allvarliga, exempelvis en konkurrensklausul pd hogst
fem &r, kvantitetsbegransningar eller exklusiva in-
kopsavtal. En kombination av exklusiv distribution
och selektiv distribution undantas enligt gruppundan-
tagsforordningen endast om det inte foreligger nagra
begrinsningar av en aktiv forsiljning inom andra
omréden. Over troskelvirdet pa 30 % tillimpas fljan-
de riktlinjer for bedomning av ensamaterforsiljaravtal
i enskilda fall.

Leverantorens och de konkurrerande leverantorernas
marknadsstillning har stor betydelse, eftersom forlus-
ten av konkurrens inom varumérken endast utgor ett
problem om konkurrensen mellan varumdirken ar
begrinsad. Ju starkare "leverantorens marknadsstall-
ning” dr desto allvarligare dr forlusten av konkurrens
inom varumarken. Ovanfor troskelvardet pd 30 % kan
det finnas en risk for en betydande minskning av
konkurrensen inom varumirken. Forlusten av konkur-
rens inom varumirken maste uppvigas av verkliga
effektivitetsvinster for att ett undantag skall kunna
beviljas.

"Konkurrenternas stillning” kan ha en dubbel betydel-
se. Starka konkurrenter innebdr i allminhet att den
minskade konkurrensen inom varumirken uppvigs
av en tillracklig konkurrens mellan varumirken. Om
antalet konkurrenter dr forhdllandevis litet och deras
marknadsposition dr timligen likartad i friga om
marknadsandelar, kapacitet och distributionsnit, finns
det dock en risk for samverkan. Forlusten av konkur-
rens inom varumarken kan oka denna risk, sarskilt om
flera leverantérer tillimpar liknande distributionssys-
tem. Om multipla ensamaterforsiljare forekommer,
det vill siga om olika leverantorer auktoriserar samma
ensamadterforsiljare inom ett visst omrade, kan risken
for samverkan 6ka ytterligare. Om en aterforsiljare
ges ensamritt att dterforsilja tva eller flera viktiga
konkurrerande produkter inom samma omrdde, ir
det sannolikt att konkurrensen mellan varumarken
begrinsas avsevirt for de varumirkena. Ju storre den
kumulativa marknadsandelen r for de varumirken
som aterforsiljs av den multipla ensamaterforsiljaren,
desto storre dr risken for samverkan och desto mer
kommer konkurrensen mellan varumarken att minska.
Sédana situationer med kumulativ verkan kan vara ett
skal till att aterkalla gruppundantaget, om leveranto-
rernas marknadsandelar understiger troskelvardet i
gruppundantagsforordningen.

"Intrddeshinder” som kan hindra leverantérer fran att
finna nya eller alternativa dterforsiljare dr mindre
viktiga vid bedomningen av de eventuella konkurrens-
hammande effekterna av ensamaterforsiljning. Ute-
stangning av andra leverantorer uppstdr inte sa linge
ensamdterforsaljaravtal inte kombineras med avtal om
forsdljning av ett enda varumirke.
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(166) Utestdngning av andra aterforsiljare 4r inget problem, nadsandel som overstiger 30 % vanligen har en till-

(167)

(168)

(169)

(170)

om de leverantorer som tillimpar systemet med
ensamadterforsiljning auktoriserar ett stort antal en-
samdterforsiljare pd samma marknad och dessa inte
hindras fran att silja till icke auktoriserade aterforsilja-
re. Utestingning av andra aterforsiljare kan dock bli
ett problem i situationer dir koparen har en stark
stillning och marknadsinflytande i det efterfoljande
marknadsledet, sdrskilt i friga om mycket stora omra-
den dir ensamadterforsiljaren blir den ende koparen pa
hela marknaden. Som exempel kan nimnas att en
stormarknadskedja blir ensam daterforsiljare av ett
ledande varumirke pa en nationell marknad for detalj-
handel med livsmedel. Utestingningen av andra ater-
forsdljare kan forvdrras om multipla ensamaterforsil-
jare forekommer. Ett sidant fall, som omfattas av
gruppundantagsférordningen nar de enskilda leveran-
torernas marknadsandel ir mindre dn 30 %, kan
foranleda att gruppundantaget dterkallas.

"Koparens starka stdllning” kan ocksd oka risken
for samverkan i koparledet, om stora kopare, som
eventuellt dr verksamma inom olika geografiska omra-
den, aldgger en eller flera leverantorer att ingd ensam-
aterforsaljaravtal.

"Marknadens mognadsgrad” dr viktig, eftersom pris-
diskriminering och forlusten av konkurrens inom
varumdirken kan vara ett allvarligt problem pa en
mogen marknad, men 4r kanske mindre relevant
pd en marknad med okande efterfragan, tekniska
forandringar och férinderliga marknadspositioner.

"Handelsledet” dr en viktig faktor, eftersom de even-
tuella negativa effekterna kan variera mellan grossist-
och detaljistledet. Ensamaéterforsiljning tillimpas hu-
vudsakligen vid dterforsiljning av slutprodukter och
tjdnster i slutledet. Forlorad konkurrens inom varu-
marken dr sirskilt sannolik i detaljistledet inom stora
geografiska omraden, eftersom slutkonsumenterna
kan stllas infor det faktum att de har sméd mojligheter
att valja mellan en dterforsiljare med hoga priser och
bra service och en dterforsiljare med ldga priser och
dalig service i frdga om ett viktigt varumirke.

En tillverkare som auktoriserar en grossist till ensam-
aterforsiljare gor det vanligen for ett storre territorium,
sdsom en hel medlemsstat. Sd linge grossisten kan
silja produkten utan begransning till aterforsiljare i
det efterfoljande marknadsledet dr det osannolikt
att konkurrenshimmande effekter uppkommer om
tillverkaren inte har en dominerande stillning. En
eventuell forlust av konkurrens inom varumirken pé
grossistniva kan ldtt uppvigas av effektivitetsvinster
inom logistik, siljfrimjande &tgarder osv., sirskilt
om tillverkaren 4r etablerad i ett annat land. En
utestdngning av andra dterforsiljare inom det omradet
ir osannolik, eftersom en leverantér med en mark-
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(174)

rdckligt stark forhandlingsposition for att inte vilja en
mindre effektiv grossist. De eventuella riskerna for
minskad konkurrens mellan varumarken nir multipla
ensamadterforsiljare forekommer dr dock storre i gros-
sist- dn i detaljistledet.

Kombinationen av ensamaterforsiljaravtal och avtal
om forsiljning av ett enda varumirke kan leda till
problemet att andra leverantorer utestings fran mark-
naden, sdrskilt i fallet med ett titt nitverk av ensam-
aterforsiljare inom sma omrédden eller i fallet med
en kumulativ effekt. Detta kan nodvindiggora en
tillimpning av de ovan angivna principerna gillande
avtal om forsiljning av ett enda varumirke. Om
kombinationen inte leder till en betydande utesting-
ning kan kombinationen av ensamdterforsiljaravtal
och avtal om forsiljning av ett enda varumirke dock
frimja konkurrensen genom att oka ensamaterforsil-
jarens motivation att inrikta sina anstringningar pa
just det varumirket. Om en sddan utestidngningseffekt
inte foreligger, kan kombinationen ensamaterforsal-
jaravtal och avtal om forsaljning av ett enda varumirke
ddrfor undantas si linge avtalet giller, sarskilt i
grossistledet.

Kombinationen av ensamaterforsiljaravtal och exklu-
siva inkopsavtal okar risken for eventuella konkurrens-
himmande effekter i form av minskad konkurrens
inom varumirken och uppdelning av marknaden,
vilket i synnerhet kan underlitta prisdiskriminering.
Ensaméterforsiljning begrinsar redan i sig kundernas
arbitragemojligheter, eftersom den begrinsar antalet
dterforsiljare och vanligen begrinsar dterforsiljarnas
mojligheter till aktiv forsiljning. Exklusiva inkopsavtal,
som tvingar ensamdterforsiljarna att gor alla sina
ink6p av ett visst varumdrke direkt hos tillverkaren,
eliminerar dessutom eventuellt arbitrage for ensam-
aterforsiljarnas del, som hindras fran att kopa av andra
distributérer i systemet. Detta 6kar mojligheterna for
leverantoren att begrinsa konkurrens inom varumar-
ken och samtidigt tillimpa olika férsdljningsvillkor.
Det dr dirfor osannolikt att leverantrer med en
marknadsandel 6ver 30 % kommer att beviljas undan-
tag for kombinationen av ensamaterforsiljaravtal och
exklusiva inkopsavtal, om det inte finns tydliga och
betydande effektivitetsvinster som leder till ligre priser
for alla slutkonsumenter. Bristen pa sddana effektivi-
tetsvinster kan leda till att gruppundantaget aterkallas,
dven om leverantorens marknadsandel dr mindre dn
30 %.

"Produktens art” dr inte sdrskilt relevant for bedom-
ningen av ensamaterforsiljningens eventuella konkur-
renshimmande effekter. Produktens art dr dock rele-
vant, om frigan om eventuella effektivitetsvinster
diskuteras, det vill siga efter det att en avsevird
konkurrenshimmande effekt kan pévisas.

Ensamaterforsiljning kan leda till effektivitetsvinster
sdrskilt om det krivs att distributorerna gor investe-
ringar for att skydda eller bygga upp varumarkesima-
gen. I allménhet dr mojligheterna till effektivitetsvins-
ter storst i friga om nya produkter, komplicerade
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produkter, produkter vilkas egenskaper ar svdra att
bedoma innan de konsumeras (produkter som kops
p-g.a. erfarenhet) eller vilkas egenskaper ar svdra att
bedéma till och med efter det att de konsumerats
(produkter som kops p.g.a. trovirdighet). Dessutom
kan ensamdterforsiljning leda till inbesparingar av
logistikkostnader pa grund av stordriftsfordelar i friga
om transport och distribution.

Exempel pa exklusiv distribution i grossistledet

A dr marknadsledare pa marknaden for en viss kapital-
vara. A siljer sin produkt via exklusiva grossister.
Grossisternas omrdden motsvarar hela medlemsstaten
for sma medlemsstater och en region for stora med-
lemsstater. Dessa exklusiva distributérer skéter forsilj-
ningen till alla detaljister inom sina omraden. De siljer
inte till slutkonsumenter. Grossisterna ansvarar for
sdljfrimjande atgirder pa sina marknader. Detta inbe-
griper sponsring av lokala evenemang, men ocksa att
forklara och marknadsfora de nya produkterna for
dterforsdljarna inom sina omrdden samt att gora
reklam for dem. Den tekniska och produktinnovativa
utvecklingen ar forhéllandevis snabb pd denna mark-
nad, och den service som tillhandahalls aterforsaljare
och slutkonsumenter fore forsiljning spelar en viktig
roll. Det krévs inte att grossisterna gor alla sina inkop
av leverantor A:s varumirke hos tillverkaren sjilv, och
det dr mojligt f6r grossister eller detaljister att tillimpa
arbitrage, eftersom transportkostnaderna ir relativt
laga jamfort med produktens virde. Grossisterna om-
fattas inte av avtal med konkurrensklausuler. Aterfor-
siljare siljer ocksd ett antal varumirken fran konkurre-
rande leverantdrer, och det finns inga avtal om
ensamdterforsaljning eller selektiv distribution pa de-
taljistniva. A har en marknadsandel pd omkring 50 %
pd den europeiska marknaden for forsiljning till
grossister. A:s marknadsandel pa de olika nationella
detaljistmarknaderna varierar mellan 40 % och 60 %.
A har mellan sex och tio konkurrenter pd varje
nationell marknad: B, C och D ir de storsta konkurren-
terna och dr ocksd verksamma pd varje nationell
marknad, med marknadsandelar som varierar mellan
20 % och 5 %. De aterstaende tillverkarna dr nationella,
med mindre marknadsandelar. B, C och D har liknande
distributionsnit, medan de lokala tillverkarna tenderar
att silja sina produkter direkt till aterforsiljarna.

P4 grossistmarknaden dr risken liten for prisdiskrimi-
nering och minskad konkurrens inom varumirken.
Arbitrage hindras inte, och avsaknaden av konkurrens
inom varumdrken dr inte sd relevant pd grossistniva.
Pd detaljistniva forhindras varken konkurrens inom
eller mellan varumarken. Dessutom dr konkurrensen
mellan varumarken i stort sett opdverkad av exklusiva
avtal pd grossistnivin. Detta gor det sannolikt att
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villkoren for undantag édr uppfyllda, om konkurrens-
himmande effekter forekommer.

Exempel pd multipla ensamdterforsiljare pd en oligo-
polistisk marknad

P en nationell marknad for en slutprodukt finns det
fyra marknadsledare, var och en med en marknadsan-
del pa omkring 20 %. Dessa fyra marknadsledare siljer
sin produkt via ensamdterforsiljare i detaljistledet.
Detaljisterna fér ett exklusivt omrade, som motsvarar
den stad i vilken de ir etablerade eller en stadsdel i
fraga om storre stider. Inom de flesta omradena rakar
de fyra marknadsledarna utse samma ensaméterforsil-
jare (multipla ensamaterforsiljare), som ofta har ett
centralt lige och som dr tdmligen specialiserad pé
produkten i frga. Resterande 20 % av den nationella
marknaden bestdr av sma lokala tillverkare, av vilka
den storsta har en andel pd 5% av den nationella
marknaden. Dessa lokala tillverkare siljer i allmdnhet
sina produkter via andra dterforsiljare, sarskilt darfor
att ensamdterforsiljarna for de fyra storsta leveranto-
rerna i allminhet visar ett svagt intresse for att silja
dessa mindre kidnda och billigare varumarken. Det
finns en stark varumérkes- och produktdifferentiering
pd marknaden. De fyra marknadsledarna bedriver
omfattande nationella reklamkampanjer och har en
stark varumirkesimage, medan tillverkare av marginal-
produkter inte gor reklam for sina produkter pé
nationell nivd. Marknaden ir ganska mogen, med en
stabil efterfrigan och utan omfattande produktmissig
eller teknisk innovation. Produkten ér relativt enkel.

Pd en sadan oligopolistisk marknad finns det en risk
for samverkan mellan de fyra marknadsledarna. Denna
risk forstirks om multipla ensaméterforsiljare fore-
kommer. Konkurrensen inom varumirken begrinsas
av den territoriella exklusiviteten. Konkurrensen mel-
lan de fyra ledande varumirkena minskar pd de-
taljistniva, eftersom en detaljist faststiller priset for
alla fyra varumirken inom varje omrdde. Forekomsten
av multipla ensamadterforsiljare innebdr att om en
tillverkare sinker priset for sitt varumarke, kommer
detaljisten inte att vara angeligen om att lata prissink-
ningen komma slutkonsumenten till godo, eftersom
det skulle minska forsaljningen och vinsterna av andra
varumdrken. Darfor har tillverkarna ett begransat
intresse av att konkurrera med varandra i friga om
priser. Priskonkurrens mellan varumirken forekom-
mer huvudsakligen i frdga om varor med svag varu-
markesimage som tillverkas av marginella producen-
ter. De eventuella effektivitetsargumenten f6r (gemen-
samma) ensamadterforsiljare dr begrinsade, eftersom
produkten dr relativt enkel, aterforsiljningen inte
krdver ndgra sirskilda investeringar eller ndgon sir-
skild utbildning och reklamen huvudsakligen gors pa
producentniva.

Aven om var och en av marknadsledarna har en
marknadsandel som dr mindre dn troskelvirdet, kan
det hinda att ett undantag enligt artikel 81.3 inte ar
motiverat och att det kan bli nodvindigt att dterkalla
gruppundantaget.
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med exklusiva inkopsavtal

Tillverkare A dr marknadsledare i Europa i friga om
en skrymmande kapitalvara och har en marknadsandel
pad 40-60 % pa de flesta nationella detaljistmarknader-
na. I varje medlemsstat har denna tillverkare omkring
sju konkurrenter med mycket mindre marknadsande-
lar, s att den storsta konkurrenten har en marknads-
andel pd omkring 10 %. Dessa konkurrenter ér verk-
samma pé endast en eller tvd nationella marknader. A
sdljer sin produkt via sina nationella dotterbolag till
ensamadterforsiljare i detaljistledet, vilka saknar ritt
till aktiv forsdljning till andra ensamaéterforsiljares
omrdden. Dessutom dr dterforsiljarna skyldiga att
kopa tillverkare A:s produkter endast av det nationella
dotterbolaget till tillverkare A i deras land. De aterfor-
siljare som siljer tillverkare A:s varumirke ar de
viktigaste aterforsdljarna av produkttypen inom sitt
omrade. De siljer konkurrerande varumirken, men
med varierande grader av framgdng och entusiasm. A
tillimpar prisskillnader pa 10-15 % mellan marknader
och mindre prisskillnader inom marknader. Detta tar
sig uttryck i mindre prisskillnader pd detaljistniva.
Marknaden dr relativt stabil pa efterfrage- och utbuds-
sidan och det forekommer inga betydande tekniska
forandringar.

Pd dessa marknader dr forlusten av konkurrens inom
varumdirken inte endast en foljd av den territoriella
exklusiviteten i detaljistledet, utan den forvirras av
exklusiva ink6psavtal som dldggs detaljisterna. Exklusi-
va inkopsavtal bidrar till att avskilja marknader och
omraden genom att omojliggora arbitrage mellan de
exklusiva detaljisterna. De exklusiva detaljisterna kan
heller inte silja aktivt till varandras omrdden och
tenderar i praktiken att undvika leveranser utanfor det
egna omrddet. Detta mojliggor prisdiskriminering.
Arbitrage som utdvas av konsumenter eller fristdende
aterforsiljare forekommer endast i begrinsad utstrick-
ning, eftersom produkten dr skrymmande.

Det dr inte sannolikt att de eventuella argumenten for
att systemet ar effektivt tack vare stordriftsférdelar i
form av transporter och reklamsatsningar pd de-
taljistniva uppviger den negativa effekten av prisdiskri-
minering och minskad konkurrens inom varumarken.
Dirfor dr det osannolikt att villkoren for undantag ar

uppfyllda.

Exklusiv tilldelning av kunder

Lett avtal om exklusiv tilldelning av kunder samtycker
leverantoren till att silja sina produkter endast till en
aterforsiljare for distribution till en viss kundkategori.
Samtidigt dr aterforsdljaren vanligen begrinsad i sin
aktiva forsdljning till andra exklusivt tilldelade kundka-
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mande effekter bestar i allminhet i minskad konkur-
rens inom varumdrken och uppdelning av marknaden,
vilket i synnerhet kan underldtta prisdiskriminering.
Nar de flesta eller alla leverantérer tillimpar avtal om
exklusiv tilldelning av kunder kan det underlitta
samverkan, sdvil pa leverantors- som aterforsdljarniva.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder undantas med
stod av gruppundantagsférordningen om leveranto-
rens marknadsandel inte Gverstiger troskelvirdet pé
30 % for marknadsandelar, dven i kombination med
andra vertikala begransningar om dessa inte ar sarskilt
allvarliga, sdsom konkurrensklausuler, kvantitetsbe-
gransningar eller exklusiva inkopsavtal. En kombina-
tion av exklusiv tilldelning av kunder och selektiv
distribution 4r i regel sirskilt allvarlig eftersom de
auktoriserade aterforsiljarna vanligen inte har full
frihet att aktivt sélja till slutanvindare. Over troskelvir-
det pd 30 % for marknadsandelar skall de riktlinjer
som anges i punkterna 161-177 om ensamadterforsilj-
ning ocksd tillimpas vid bedomning av exklusiv
tilldelning av kunder, dock med forbehll for foljande
sarskilda anmarkningar.

Tilldelningen av kunder forsvérar i allmédnhet kunder-
nas mojligheter till arbitrage. Med tanke pd att varje
auktoriserad dterforsiljare har tilldelats en egen kund-
kategori kan dessutom icke auktoriserade aterforsiljare
som inte hor till en sddan kategori ha svart att fa tag i
produkten. Detta minskar mojligheterna till arbitrage
for icke auktoriserade dterforsiljare. I fall dar troskel-
virdet pd 30 % for marknadsandelar enligt gruppun-
dantagsforordningen &verskrids, dr det ddrfor osanno-
likt att undantag beviljas for avtal om exklusiv tilldel-
ning av kunder, om det inte foreligger uppenbara och
betydande effektivitetsvinster.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder tillimpas
huvudsakligen pd mellanprodukter och pa grossistnivé
ndr det galler slutprodukter, dir kundkategorier med
olika specialonskemal betriffande produkten kan sir-
skiljas.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder kan medféra
effektivitetsvinster sarskilt om det krévs att aterforsal-
jarna skall gora investeringar exempelvis i sdrskild
utrustning, firdigheter eller know-how som en anpass-
ning till deras kundkategoris 6nskemal. Avskrivnings-
perioden for dessa investeringar anger den berittigade
varaktigheten for ett system med exklusiv tilldelning
av kunder. I allménhet dr argumenten starkast for nya
eller komplicerade produkter och for produkter som
kriver anpassning till den enskilde kundens behov.
Identifierbara differentierade behov dr mer sannolika i
fraga om mellanprodukter, det vill sdga produkter som
siljs till olika typer av professionella kopare. Det ir
osannolikt att tilldelningen av slutkonsumenter med-
for nagra effektivitetsvinster och ddrfor beviljas sanno-
likt inget undantag.
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(183) Exempel pé exklusiv tilldelning av kunder (185) De eventuella riskerna for konkurrenshimmande
effekter dr minskad konkurrens inom varumirken
och, sdrskilt i fall av kumulativ effekt, utestingning
av vissa typer av aterforsiljare och underlittande av
Ettforetag har utVeCklat en SOﬁStikerad Sprinkleran- Samverkan mellan leverantérer eller képare. For att
liggning. Foretaget har for nirvarande en andel pd bedéma eventuella konkurrenshimmande effekter av
40 % av marknaden for sprinkleranldggningar. Nér selektiv distribution enligt artikel 81.1 maste en
foretaget borjade silja den sofistikerade sprinklern distinktion goras mellan rent kvalitativ selektiv distri-
hade det en marknadsandel pd 20 % med en dldre bution och kvantitativ selektiv distribution. Vid rent
produkt. Installeringen av den nya sprinklertypen kvalitativ selektiv distribution viljs dterforsiljarna
beror péd vilken typ av byggnad den installeras i och endast pd grundval av objektiva kriterier som varans
pd byggnadens anvindningsindamal (kontor, kemisk natur forutsitter, sisom utbildning av forsiljnings-
anldggning, sjukhus osv.). Foretaget utsdg ett antal personal, den service som ges pé forsaljningsstadiet,
aterforsiljare som skulle sdlja och installera sprink- att ett visst urval produkter siljs osv (1). Tillimpnin-
leranldggningen. Varje aterforsiljare maste utbilda sina gen av sidana kriterier begrinsar inte direkt antalet
anstillda for de allminna och sirskilda krav som detaljister. En rent kvalitativ selektiv distribution
installeringen av sprinkleranliggningen for en sarskild anses i allminhet falla utanfor artikel 81.1 pa grund
kundkategori Stéller. For att Sékerstélla att aterférsﬁlja- av att den Saknar konkurrenshémmande effekter’
re specialiserade sig, tilldelade foretaget varje dterfor- forutsatt att tre villkor uppfylls. For det forsta mdste
siljare en exklusiv kundkategori och {orbjod aktiv produktens art kriva ett system med selektiv distribu-
forsdljning till andra aterforsiljares exklusiva kundka- tion, i den meningen att ett sidant system ir ett
tegorier. Efter fem dr kommer alla ensaméterforsiljare berittigat krav, med hinsyn till produktens art, for
att tlllétas att aktin sal)a tlll alla kundkategorier. att bevara produktens kvalitet OCh Sékerstél]a att
Dirmed upphor systemet med exklusiv tilldelning av den anvinds pd ritt sitt. For det andra mdste
kunder. Leverantdren kan dd ocksd borja silja till nya aterforsiljarna viljas pd grundval av objektiva kvalita-
dterforsljare. Marknaden &r ganska dynamisk, med tiva kriterier som ar desamma for alla potentiella
tva nya aktorer och ett antal tekniska innovationer. iterforsiljare och som inte fir tillimpas pa ett
Konkurrenterna, med marknadsandelar pd mellan diskriminerande sitt. For det tredje far de faststillda
25 % och 5 %, uppgraderar ocksd sina produkter. kriterierna inte ga lingre 4n nédvindigt (). En kvanti-
tativ selektiv distribution medfor ytterligare urvalskri-
terier som mer direkt begransar det mojliga antalet
o B ] aterforsiljare exempelvis genom att krdva en minimi-
Eftersgm exklusmt?ten h_ar en begra.l}sgfi. varaktighet eller maximiforsiljning, genom att faststilla antalet
och bidrar till att sikerstilla att aterforsiljarna kan fa sterforsiljare osv.
avkastning pd sina investeringar och initialt koncentre-
ra sina forsiljningssatsningar till en viss kundkategori
for att ldra sig branschen, och eftersom de eventuella
konkurrenshimmande effekterna ter sig begrinsade
pd en dynamisk marknad, ar det sannolikt att villkoren
for undantag kommer att uppfyllas.
(186) Kvalitativ och kvantitativ selektiv distribution undan-

2.4.

(184)

Selektiv distribution

Avtal om selektiv distribution begrinsar, i likhet
med ensamadterforsiljaravtal, dels antalet auktoriserade
aterforsiljare, dels mojligheterna till dterforsiljning.
Skillnaden mot ett ensaméterforsiljaravtal ar att ett
selektivt distributionsavtal begrinsar antalet detaljister
inte enligt antalet omraden utan enligt urvalskriterier
som i forsta hand har samband med produkternas
natur. En annan skillnad 4r att ensamaterforsiljaravta-
lens begrinsning av aterforsiljningen inte ar en be-
grinsning av den aktiva forsdljningen till ett omrade
utan en begrinsning av all forsiljning till icke auktori-
serade aterforsiljare, vilket innebar att endast auktori-
serade dterforsiljare och slutkunder dr mojliga kopare.
Selektiv distribution anvinds ndstan alltid for att
distribuera mérkesprodukter.

tas enligt gruppundantagsforordningen upp till en
marknadsandel pd 30 %, till och med i kombination
med andra vertikala begrinsningar om dessa inte ir
sdrskilt allvarliga, sdsom konkurrensklausuler eller
ensamadterforsiljaravtal, om dterforsiljarna har frihet
att bedriva aktiv forsiljning till andra aterforsiljare
och till slutanvindare. Selektiv distribution omfattas
av gruppundantagsforordningen oavsett den berérda
produktens art. Om produktens art inte krdver selektiv

(") Se tex. forstainstansrittens dom i mél T-88/92, Groupement

d'achat Edouard Leclerc mot kommissionen, REG 1996, s. II-
1961.

(3 Se EG-domstolens domar i mal 31/80, L'Oréal, REG 1980,
s. 3775, punkterna 15 och 16, mél 26/76, Metro I, REG 1977,
s. 1875, punkterna 20 och 21, mal 107/82, AEG REG 1983,
s. 3151, punkt 35 och mal T-19/91 Vichy mot kommissionen,
REG 1992, s. II-415, punkt 65.
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distribution, medfor ett sidant system i regel dock
inte tillrdckliga effektivitetsfraimjande effekter for att
uppviga en betydande minskning av konkurrensen
inom varumirken. Om betydande konkurrenshim-
mande effekter uppstdr, dr det sannolikt att gruppun-
dantaget aterkallas. Dessutom tillimpas foljande rikt-
linjer f6r bedomning av selektiv distribution i enskilda
fall som inte omfattas av gruppundantagsférordningen
eller om en kumulativ effekt uppstar till foljd av
parallella nitverk av selektiv distribution.

"Marknadspositionen for leverantéren och dennes
konkurrenter” har stor betydelse for bedomningen av
eventuella konkurrenshimmande effekter, eftersom
forlusten av konkurrens inom varumirken kan vara
problematisk endast om konkurrensen mellan varu-
mirken dr begransad. Ju starkare position leverantoren
har, desto mer problematisk ar forlusten av konkur-
rens inom varumdrken. En annan viktig faktor ar
antalet selektiva distributionsndt pa samma marknad.
Om selektiv distribution tillimpas av endast en leve-
rantor pd marknaden och denne inte ar ett domineran-
de foretag, har kvantitativ selektiv distribution i regel
inga negativa nettoeffekter om de varor som omfattas
av avtalet, med hinsyn till deras art, krdver att ett
selektivt distributionssystem tillimpas och forutsatt
att de urvalskriterier som tillimpas 4r nodvindiga for
att sikerstilla en effektiv distribution av varorna i
fraga. Verkligheten ser dock ut att vara den att selektiv
distribution ofta tillimpas av ett antal leverantorer pa
en viss marknad.

Konkurrenternas stillning kan ha en dubbel betydelse
och spelar en roll sarskilt i hdndelse av en kumulativ
effekt. Starka konkurrenter innebdr i allmanhet att den
minskade konkurrensen inom varumirken med ltthet
uppvags av en tillricklig konkurrens mellan varumar-
ken. Nar flertalet av de viktigaste leverantorerna tillim-
par selektiv distribution leder det dock till en betydan-
de forlust av konkurrens inom varumérken samt till
en eventuell utestingning av vissa typer av aterforsilja-
re och en o6kad risk for samverkan mellan dessa stora
leverantorer. Risken for att effektivare aterforsiljare
utestdngs fran marknaden har alltid varit storre vid
selektiv distribution 4n vid ensaméterforsiljning, pd
grund av att forsiljning till icke auktoriserade aterfor-
siljare begrinsas vid selektiv distribution. Detta ar
dgnat att ge selektiva distributionssystem en avskar-
mad karaktir, som gor det omajligt for icke auktorise-
rade aterforsaljare att fa leveranser. Detta gor selektiv
distribution sérskilt vil dgnad for att undvika att
lagprisdetaljister utovar prispress pd saval tillverkarens
som de auktoriserade dterforsiljarnas marginaler.

Om gruppundantagsforordningen dr tillimplig pa
enskilda nit av selektiv distribution kan det bli aktuellt
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att dterkalla gruppundantaget eller lata bli att tillimpa
gruppundantagsforordningen om kumulativa effekter
uppkommer. Det dr dock osannolikt att det uppstar
problem med kumulativa effekter om den marknads-
andel som omfattas av selektiv distribution 4r mindre
in 50 %. Det ir inte heller sannolikt att problem
uppstar om den andel av marknaden som omfattas av
selektiv distribution overstiger 50 % och de fem storsta
leverantorerna tillsammans har en marknadsandel
som understiger 50 %. Om bdde de fem storsta
leverantorernas marknadsandel och den andel av
marknaden som omfattas av selektiv distribution
overstiger 50 %, kan bedomningen variera beroende
pa om alla de fem storsta leverantorerna tillimpar
selektiv distribution eller inte. Ju starkare stéllning de
konkurrenter har som inte tillimpar selektiv distribu-
tion, desto mindre sannolikt dr det att andra aterforsil-
jare utestangs. Om alla de fem storsta leverantorerna
tillimpar selektiv distribution, kan konkurrensfarha-
gor sdrskilt uppstd med avseende pd de avtal som
innehdller kvantitativa urvalskriterier genom direkt
begrinsning av antalet auktoriserade aterforsiljare.
Det ar i allmédnhet osannolikt att villkoren i artikel 81.3
uppfylls om de ifrdgavarande systemen for selektiv
distribution hindrar nya aterforsiljare som kan silja
produkterna i fraga, sdrskilt lagprisdetaljister, fran att
komma in pa marknaden. Detta begrinsar dterforsilj-
ningen till formén for vissa befintliga kanaler och till
skada for slutkonsumenterna. Mer indirekta former av
kvantitativ selektiv distribution, till exempel i form av
en kombination av rent kvalitativa urvalskriterier och
en forpliktelse for dterforsiljarna att nd upp till en viss
miéngd inkop per ar, orsakar sannolikt mindre negativa
nettoeffekter om en sddan mingd inte utgor en
betydande del av dterforsiljarens totala omsittning av
den ifrdgavarande typen av produkter och begrans-
ningarna inte gdr utover det som ir nodvindigt for
att leverantoren skall kunna fd avkastning pd sin
avtalsspecifika investering och/eller uppnd stordrifts-
fordelar i distributionen. Vad giller bidraget frin
enskilda leverantorer anses en leverantdr med en
marknadsandel som inte Gverstiger 5 % i allmanhet
inte bidra visentligt till en kumulativ effekt.

“Intrddeshinder” dr av intresse frimst i det fallet
att icke auktoriserade dterforsiljare utestings frin
marknaden. I allménhet ar intradeshindren betydande,
eftersom selektiv distribution vanligen tillimpas av
tillverkare av mirkesvaror. Det krdvs i allmidnhet
mycket tid och betydande investeringar innan ute-
stangda dterforsiljare kan etablera egna varumirken
eller hitta andra konkurrerande leveranskallor.

"Koparens starka stallning” kan 6ka risken for samver-
kan mellan dterforsiljare och didrmed avsevirt inverka
pa analysen av eventuella konkurrenshimmande effek-
ter till foljd av selektiv distribution. Mer effektiva
aterforsiljare kan utestingas fran marknaden sirskilt
om en stark detaljistorganisation dlagger leverantoren
urvalskriterier i syfte att begrinsa distributionen till de
egna medlemmarnas fordel.
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att leverantoren varken direkt eller indirekt far dlagga
de auktoriserade dterforsiljarna en skyldighet att inte
silja varumirken fran sirskilda konkurrerande leve-
rantorer. Syftet med detta villkor ér sdrskilt att undvika
horisontell samverkan for att utesluta vissa varumar-
ken genom att skapa en selektiv klubb av varumirken
fran ledande leverantorer. Det 4r osannolikt att denna
typ av skyldighet beviljas undantag, om marknadstick-
ningen for de fem storsta leverantorerna overstiger
50 %, savida det inte r sd att ingen av de leverantorer
som dldgger en sidan skyldighet hor till de fem storsta
leverantorerna pd marknaden.

Utestdngningen av andra leverantorer r i regel inget
problem sa linge andra leverantérer kan anlita samma
aterforsiljare, det vill siga si linge det selektiva
distributionssystemet inte kombineras med avtal om
forsdljning av ett enda varumdrke. I fall av ett titt
ndtverk av auktoriserade dterforsiljare eller i hindelse
av en kumulativ effekt kan kombinationen av selektiv
distribution och konkurrensklausuler innebdra en risk
for att andra leverantorer utestings. I det fallet galler
ovannidmnda principer avseende avtal om forsiljning
av ett enda varumirke. Om selektiv distribution inte
kombineras med en konkurrensklausul, kan avskidrm-
ningen av marknaden for konkurrerande leverantorer
fortfarande vara ett problem om de fem ledande
leverantorerna inte endast tillimpar rent kvalitativa
urvalskriterier, utan &ligger sina aterforsiljare vissa
ytterligare skyldigheter, sdsom skyldigheten att forbe-
halla sina produkter ett visst minimiutrymme pé
hyllorna eller sikerstilla att aterforsiljaren genom
forsdljningen av deras produkter uppnér en viss mini-
miandel av aterforsiljarens totala omsittning. Det ar
osannolikt att ett sddant problem uppstir om den
marknadsandel som omfattas av selektiv distribution
understiger 50 %, eller, om denna marknadstickning
overskrids, om de fem storsta leverantorerna har en
marknadsandel som inte Gverstiger 50 %.

"Marknadens mognadsgrad” ir viktig eftersom forlus-
ten av konkurrens inom varumirken och en eventuell
utestdngning av leverantérer eller dterforsaljare kan bli
ett allvarligt problem pd en mogen marknad, men ar
mindre relevant pd en marknad med ckande efterfrd-
gan, tekniska fordndringar och foranderliga marknads-
positioner.

Selektiv distribution kan vara effektiv, om den leder
till inbesparade logistikkostnader tack vare stordrifts-
fordelar i fraga om transporter, vilket kan vara fallet
oberoende av produkternas art (effektivitetsvinst 6 i
punkt 116). Detta dr dock ofta endast en marginell
effektivitetsvinst i system med selektiv distribution.
Produktens art dr mycket relevant ndr det giller
att 16sa ett sndlskjutsproblem mellan aterforsiljarna
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(197)

bygga upp en varumirkesimage (effektivitetsvinst 8 i
punkt 116). I allménhet géller detta i synnerhet nya
produkter, komplicerade produkter, produkter vilkas
egenskaper dr svéra att bedoma innan de konsumerats
(produkter som kops p.g.a. erfarenhet) eller vilkas
egenskaper dr svdra att bedoma till och med efter att de
konsumerats (produkter som kops p.g.a. trovirdighet).
Kombinationen av selektiv och exklusiv distribution
utgor sannolikt en overtridelse av artikel 81 om den
anvinds av en leverantor som har en marknadsandel
som overstiger 30 % eller i hindelse av kumulativa
effekter, dven om den aktiva forsiljningen mellan
olika omréaden forblir fri. En sddan kombination kan
undantagsvis uppfylla villkoren i artikel 81.3 om den
ir nodvindig for att skydda visentliga och avtalsspeci-
fika investeringar som gors av de auktoriserade de-
taljisterna (effektivitetsvinst 4 i punkt 116).

For att sikerstalla att den minst konkurrenshimmande
begrinsningen viljs dr det av betydelse att se om
samma effektivitetsvinster kan uppnas till en jamforbar
kostnad exempelvis genom enbart servicekrav.

Exempel pd kvantitativ selektiv distribution

Pd en marknad for kapitalvaror siljer marknadsledaren
(varumdrke A) som innehar en marknadsandel pa
35 %, sin produkt till slutkonsumenterna genom ett
selektivt distributionsnit. Det finns flera kriterier for
tilltrade till ndtverket: butiken méste anstilla utbildad
personal och tillhandahélla service fore forsaljningen,
det maste finnas en sirskild avdelning i butiken for
forsdljning av ifrigavarande produkt och liknande
hogteknologiprodukter, och det krivs att butiken
tillhandahaller ett brett sortiment av leverantdrens
produkter och stiller ut dem pa ett tilltalande satt.
Dessutom begrinsas antalet dterforsiljare som kan
beviljas tilltrade till natet direkt av faststillandet av ett
hogsta antal dterforsiljare per antal invdnare i varje
region eller tdtort. Tillverkare A har sex konkurrenter
pd denna marknad. De storsta konkurrenterna, B, C
och D, har marknadsandelar pd 25, 15 respektive
10 %, medan 6vriga tillverkare har mindre marknads-
andelar. A dr den enda tillverkaren som tillimpar
selektiv distribution. De selektiva distributorerna av
varumdrke A tillhandahéller alltid ett fital konkurre-
rande varumdirken. Konkurrerande varumirken siljs
dock ocksd allmint i butiker som inte dr medlemmar
i As selektiva distributionsnit. Distributionskanalerna
ar flera: exempelvis varumirkena B och C siljs i de
flesta av de butiker som A valt ut, men ocksa i andra
butiker som tillhandahaller service av hog kvalitet
samt i stormarknader. Varumirke D siljs i huvudsak
i butiker med en hog servicegrad. Den tekniska
utvecklingen ar forhédllandevis snabb pa denna mark-
nad, och de viktigaste leverantorerna uppritthéller en
hog kvalitetsimage for sina produkter genom reklam.
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P4 denna marknad ir tickningsgraden for selektiv
distribution 35 %. Konkurrensen mellan varumarken
paverkas inte direkt av A:s selektiva distributionssys-
tem. Konkurrensen inom varumirken for varumirke
A kan minska, men konsumenterna har tillgng till
aterforsiljare med ldg servicegrad och ldga priser
for varumirkena B och C, som har en liknande
kvalitetsimage som varumirke A. Dessutom ér konsu-
menterna inte utestingda fran tillgang till dterforsiljare
med hog servicegrad i friga om andra varumirken,
eftersom de auktoriserade aterforsaljarnas mojligheter
att silja konkurrerande varumirken inte ar begrinsade,
och den kvantitativa begransningen av antalet aterfor-
sdljare av varumirke A ger andra aterforsiljare med
hog servicegrad mojlighet att distribuera konkurreran-
de varumadrken. I detta fall 4r det sannolikt att villkoren
for att A:s selektiva distributionsnt skall undantas dr
uppfyllda, dels med tanke pd servicekraven och de
effektivitetsvinster dessa sannolikt kommer att medfo-
ra, dels med tanke pa den begrinsade effekten pd
konkurrensen inom varumérken.

Exempel pd selektiv distribution med kumulativa
effekter

Pd en marknad for en viss sportartikel finns det sju
tillverkare, som har foljande marknadsandelar: 25 %,
20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % respektive 7 %. De fem
storsta tillverkarna distribuerar sina produkter genom
kvantitativ selektiv distribution, medan de tvd minsta
tillimpar olika typer av distributionssystem, som leder
till en tdckningsgrad i friga om selektiv distribution
pa 81 %. Kriterierna for tillgdng till de selektiva
distributionsndten dr pafallande likartade hos tillver-
karna: det krivs att butikerna har utbildad personal
och tillhandahaller service fore forsiljning, butiken
maste ha en sirskild avdelning for forsiljning av
artikeln och minimiytan fo6r denna avdelning anges.
Det krévs vidare att butiken salufor ett brett sortiment
av varumdrket i frdga och stiller ut produkten pa ett
tilltalande sitt, butiken maste ligga vid ett affarsstrak,
och forsiljningen av denna typ av artikel mdste utgora
minst 30 % av butikens totala omsittning. I allmidnhet
utses samma daterforsaljare till selektiv distributor for
alla fem varumirken. De tvd varumirken som inte
anvinder selektiv distribution saljs vanligen via mindre
specialiserade dterforsdljare med ligre servicegrad.
Marknaden ir stabil, savil pa utbuds- som efterfragesi-
dan, och varumirkesimagen r stark och produktdiffe-
rentieringen stor. De fem marknadsledarna har stark
varumdirkesimage, som forvirvats genom reklam och
sponsring, medan de tvd mindre tillverkarna tillimpar
en strategi med billigare produkter, utan stark varu-
mirkesimage.

Pi denna marknad forvdgras allminna lagprisde-
taljister tilltrdde till de fem ledande varumirkena.
Kravet pa att denna typ av artikel skall utgora minst

2.5.
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30 % av aterforsiljarnas verksamhet och kriteriet om
att produkten skall stdllas ut och regeln om service
fore forsiljning utesluter de flesta ldgprisdetaljister
fran nitverket av auktoriserade aterforsiljare. Darfor
har konsumenterna inget annat val dn att kopa de fem
ledande varumirkena i butiker med hog servicenivé
och hoga priser. Detta leder till minskad konkurrens
mellan varumirken mellan de fem ledande varumarke-
na. Att de tvd minsta varumirkena kan kopas i butiker
med lag servicenivd och ldga priser kompenserar inte
detta, eftersom de fem ledande marknadsledarna har
en mycket starkare varumirkesimage. Konkurrensen
mellan varumirken begrinsas ocksd av forekomsten
av multipla ensamaterforsiljare. Aven om det fore-
kommer en viss grad av konkurrens inom varumirken
och antalet aterforsiljare inte dr direkt begrinsat, ir
tilltradeskriterierna tillrdckligt stringa for att antalet
aterforsiljare av de fem ledande varumirkena skall
forbli litet inom de olika omradena.

Effektivitetsvinsterna i samband med dessa kvantitati-
va selektiva distributionssystem dr sma: produkten ir
inte sd komplicerad och motiverar inte en sirskilt hog
servicenivd. Om tillverkarna inte kan visa att deras
selektiva distributionsndt dr forknippat med tydliga
effektivitetsvinster, dr det troligt att gruppundantaget
madste dterkallas dirfor att dess kumulativa effekter
leder till firre valmojligheter och hogre priser for
konsumenten.

Franchising

Franchiseavtal innehaller licenser avseende immateriel-
la rittigheter, sdrskilt varumirkes- och markesrittighe-
ter och know-how for anvindning och distribution
av varor eller tjdnster. Forutom licensen avseende
immateriella rattigheter tillhandahéller franchisegiva-
ren normalt kommersiellt och tekniskt stod till franchi-
setagaren under avtalets 16ptid. Licensen och stodet
utgor integrerade delar av den affirsidén som omfattas
av franchiseavtalet. Franchisegivaren erhéller normalt
ersittning i form av en franchiseavgift for anvindnin-
gen av affdrsidén i friga. Franchising kan mojliggora
for franchisegivaren att med begrinsade investeringar
etablera ett enhetligt distributionsnit f6r sina produk-
ter. Forutom tillhandahéllandet av affirsidén innehal-
ler franchiseavtal normalt en kombination av olika
vertikala begrinsningar avseende de distribuerade pro-
dukterna, sirskilt selektiv distribution och/eller kon-
kurrensklausuler och/eller ensamaterforsiljaravtal eller
lindrigare former av dessa.

Gruppundantagsforordningens tillimplighet pa licen-
siering av immateriella rittigheter som ingr i franchi-
seavtal behandlas i punkterna 23-45. Vad betriffar
vertikala begransningar avseende kop, forsiljning och
aterforsiljning av varor och tjanster enligt ett franchi-
seavtal, sdsom selektiv distribution, konkurrensklausu-
ler eller ensamdterforsiljning, dr gruppundantags-
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forordningen tillimplig upp till troskelvirdet pd 30 %
for marknadsandelar for franchisegivaren eller den
leverantor som utsetts av franchisegivaren (1). De rikt-
linjer som tidigare konstaterats vara tillimpliga pé
dessa typer av begrinsningar dr dven tillimpliga
pd franchising med forbehéll for foljande sirskilda
anmdrkningar:

1) I enlighet med den allminna regeln 8 (se
punkt 119) géller att ju mer omfattande overf6-
ringen av know-how ir, desto lattare uppfyller de
vertikala begrinsningarna de krav som stills for
ett undantag.

2)  En konkurrensklausul som giller varor eller tjans-
ter som kops av franchisetagaren faller utanfor
artikel 81.1, om klausulen dr nédvindig for att
uppratthalla franchisenitets gemensamma identi-
tet och rykte. I sddana fall 4r konkurrensklausu-
lens varaktighet ocksd irrelevant enligt arti-
kel 81.1, sé linge den inte har lingre varaktighet
in sjdlva franchiseavtalet.

Exempel pé franchising

En tillverkare har utvecklat en ny form for forsiljning
av sotsaker i sa kallade fun shops dir sétsakerna kan
fargas pd konsumentens begdran. Sotsakstillverkaren
har ocksa utvecklat maskinerna for att firga sotsaker-
na. Tillverkaren producerar ocksé firgvitskorna. Vits-
kans kvalitet och farskhet har avgorande betydelse for
framstallningen av goda sotsaker. Tillverkaren hade
framgdng med sina sotsaker genom ett antal egna
forsdljningsstillen som alla drevs under samma varu-
mirke och med likartad image (butikernas utformning,
gemensam reklam osv.). For att oka forsiljningen
lanserade tillverkaren ett franchisesystem. Franchiseta-
garna aldggs att kopa sotsakerna, vitskorna och farg-
ningsmaskinen av tillverkaren, uppritthélla samma
image och bedriva verksamhet under samma varumar-
ke, betala en franchiseavgift, bidra till den gemensam-
ma reklamen och sikerstilla att den bruksanvisning
som utarbetats av franchisegivaren forblir konfiden-
tiell. Dessutom tillats franchisetagarna att silja endast
i overenskomna lokaler, och att silja endast till
slutanvindare eller andra franchisetagare och de far
inte silja andra sotsaker. Franchisegivaren dr skyldig
att inte utse nigon annan franchisetagare och att inte
sjalv driva ett forsiljningsstille inom ett visst omrade
som omlfattas av ett franchiseavtal. Franchisegivaren
ar ocksd skyldig att uppdatera och vidareutveckla sina
produkter, utformningen av butikerna och bruksanvis-
ningen samt gora dessa forbdttringar tillgangliga for
alla franchisetagare pa detaljistnivd. Franchiseavtalen
ingds for en tiodrsperiod.

(1) Se dven punkterna 89-95, sarskilt punkt 95.

2.6.

(202)

Aterforsiljare av sotsaker kdper in sina sotsaker pd en
nationell marknad antingen hos nationella tillverkare
som tillgodoser den nationella smaken eller hos gros-
sister som importerar sotsaker frin utlindska tillverka-
re, forutom att de siljer nationella tillverkares produk-
ter. P4 denna marknad konkurrerar franchisegivarens
produkter med andra sotsaksvarumarken. Franchisegi-
varen har en andel pd 30 % av marknaden for sotsaker
som siljs till detaljister. Konkurrens forekommer i
form av ett antal nationella och internationella varu-
marken, som ibland tillverkas av stora diversifierade
livsmedelsforetag. Det finns médnga (potentiella) for-
sdljningsstillen for sotsaker sisom tobakshandlare,
livsmedelsbutiker, cafeterior och sirskilda sotsaksbuti-
ker. P4 marknaden for maskiner for fargning av
livsmedel understiger franchisegivarens marknadsan-
del 10 %.

De flesta skyldigheter som ingdr i franchiseavtalen
kan anses nodvindiga for att skydda immateriella
rittigheter eller uppritthalla franchisenitets gemen-
samma identitet och rykte och faller dirfor utanfor
artikel 81.1. Begransningarna av forsiljningen (omra-
de som omfattas av avtal samt selektiv distribution)
utgor ett incitament for franchisetagarna att investera i
fargningsmaskinen och franchisekonceptet och bidrar
atminstone till att uppritthdlla den gemensamma
identiteten dven om de inte 4r nodvindiga for detta,
vilket uppviger forlusten av konkurrens inom enskilda
varumirken. Konkurrensklausulen som utesluter
andra sotsaksvarumarken fran butikerna under avtalets
hela 16ptid ger franchisegivaren en mojlighet att halla
butikerna likformiga och hindrar konkurrenter fran
att dra nytta av franchisegivarens firmanamn. Den
leder inte till ndgon allvarlig utestingning med tanke
pd det stora antalet (potentiella) forsiljningsstillen
som stdr till forfogande for andra sotsakstillverkare.
Det dr sannolikt att de franchiseavtal som denna
franchisegivare ingatt uppfyller villkoren for undantag
enligt artikel 81.3 i den man skyldigheterna i dessa
avtal omfattas av artikel 81.1.

Exklusiva leverantirsavtal

Exklusiva leverantorsavtal enligt definitionen i arti-
kel 1 ¢ i gruppundantagsforordningen ar den extrema
formen av begrinsad distribution atminstone vad
begrinsningen av antalet kopare betriffar. I avtalet
specificeras det att det finns endast en kdpare inom
gemenskapen till vilken leverantoren fir silja en
viss fardigprodukt. I friga om mellanprodukter eller
tjdnster i mellanledet innebar exklusiva leverantorsav-
tal att det finns endast en kopare inom gemenskapen
eller att det finns endast en kopare inom gemenskapen
for ett sdrskilt dandamal. Med exklusiv leverans av
mellanprodukter och tjinster i mellanledet avses ofta
leveranser for industriella dndamal.
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kel 1 ¢ i gruppundantagsforordningen undantas med
stod av artikel 2.1 jamte artikel 3.2 i gruppundantags-
forordningen upp till en marknadsandel pd 30 % for
koparen, dven i kombination med andra vertikala
begrinsningar, vilka dock inte fir vara sirskilt allvarli-
ga, sisom konkurrensklausuler. Om troskelvirdet for
marknadsandelar 6verskrids, tillimpas foljande riktlin-
jer for bedomning av exklusiva leverantorsavtal i

enskilda fall.

Den storsta risken for en snedvridning av konkurren-
sen nir det giller exklusiva leverantorsavtal bestdr i att
andra kopare avskirmas frin marknaden. Koparens
marknadsandel pd inképsmarknaden i det foregdende
marknadsledet dr uppenbarligen viktig for att bedoma
vilka mojligheter koparen har att "dldgga” leverantoren
skyldigheter till exklusiva leveranser som utestinger
andra kopare fran tillgdngen till leveranser. Koparens
betydelse i det efterfoljande marknadsledet ar dock
den faktor som avgor om ett konkurrensproblem
eventuellt skall anses foreligga. Om koparen inte har
ndgot marknadsinflytande i det efterféljande mark-
nadsledet kan man inte vinta sig nigra betydande
negativa effekter for konsumenterna. Negativa effekter
kan dock vintas nir koparens marknadsandel i det
efterfoljande marknadsledet och i det foregdende
marknadsledet pd inkopsmarknaden overstiger 30 %.
Om koparens marknadsandel i det foregdende mark-
nadsledet inte dverstiger 30 % kan betydande utesting-
ningseffekter fortfarande uppstd, sirskilt om koparens
marknadsandel i det efterfoljande marknadsledet
overstiger 30 %. | sidana fall kan det krivas att
gruppundantaget aterkallas. Om ett foretag har en
dominerande stéllning i det efterfoljande marknadsle-
det, kan en eventuell skyldighet att endast eller huvud-
sakligen leverera produkterna till den dominerande
koparen ldtt fd betydande konkurrenshimmande ef-
fekter.

Det dr inte endast "koparens marknadsstallning” i det
foregdende och efterfoljande marknadsledet som ar
viktig utan ocksd i vilken omfattning och hur linge
koparen tillimpar skyldigheten till exklusiva leveran-
ser. Ju storre andel av leveranserna som r bunden och
ju lingre tid den exklusiva leveransskyldigheten varar,
desto mer betydande blir sannolikt utestingningen.
Exklusiva leverantorsavtal med kortare varaktighet dn
fem ar vilka ingdtts av foretag som inte har en
dominerande stillning, forutsitter i allmdnhet en
avvigning mellan konkurrensfrimjande och konkur-
renshimmande effekter, medan avtal med lingre l6p-
tid dn fem dr for de flesta typer av investeringar
inte anses nodvindiga for att uppnd de péstddda
effektivitetsvinsterna eller s ar effektivitetsvinsterna
inte tillrdckliga for att uppviga utestingningseffekter-
na av sddana langfristiga exklusiva leverantorsavtal.

"De konkurrerande képarnas marknadsstillning i det
foregdende marknadsledet” adr viktig, eftersom det
ar sannolikt att konkurrerande kopare kommer att
avskdrmas av konkurrensbegransande orsaker, det vill
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ir betydligt mindre dn den avskdrmande koparen.
Utestingning av konkurrerande kopare ir inte sd
sannolik om konkurrenterna har ett motsvarande
marknadsinflytande och kan erbjuda leverantoren
motsvarande forsiljningsmojligheter. I ett sidant fall
kan avskdrmning drabba endast sddana potentiella nya
aktorer som kanske inte kan sikra leveranser nir ett
antal stora kopare samtliga ingar exklusiva leverantor-
savtal med de flesta leverantorerna pd marknaden. En
sadan kumulativ effekt kan leda till att gruppundanta-
get aterkallas.

“Intrddeshindren” pa leverantorsniva ar relevanta for
att avgora om en verklig avskdrmning foreligger. I den
mén det dr effektivt for konkurrerande kopare att
tillhandahalla varorna eller tjansterna sjilva via vertikal
integration i foregdende marknadsled, dr det osanno-
likt att avskdrmningen ar ett verkligt problem. Intri-
deshindren ar dock ofta betydande.

"LeverantOrernas utjimnande marknadsinflytande” dr
relevant, eftersom stora leverantorer inte s litt 1iter
sig avskdrmas frdn alternativa kopare. Utestingning
utgor darfor en risk frimst i det fallet att leverantorerna
ir svaga och koparna starka. Om leverantorerna
r starka kan exklusiva leverantorsavtal patriffas i
kombination med avtal med konkurrensklausuler.
Kombinationen med konkurrensklausuler aktualiserar
de regler som utvecklats med tanke pd avtal om
forsdljning av ett enda varumérke. Om avtalsspecifika
investeringar forekommer pd bédda sidor (hold-up-
problem) dr kombinationen av exklusiva leverantor-
savtal och avtal med konkurrensklausuler (dvs. dmsesi-
dig ensamritt i avtal om leveranser till industrin)
vanligen berittigad under den niva ddr en domineran-
de stéllning uppstar.

Slutligen &r "handelsledet och produktens natur” rele-
vanta vad utestingningen betraffar. Utestingning ar
mindre sannolik i friga om mellanprodukter eller om
produkten dr homogen. For det forsta har en utestdngd
tillverkare som anvinder en viss insatsvara vanligen
storre flexibilitet ndr det géller att tillgodose kundernas
efterfrigan dn grossisten/aterforsiljaren har nir det
giller att tillgodose slutkonsumenternas efterfragan,
for vilka varumirkena kan spela en viktig roll. For det
andra betyder forlusten av en mojlig leveranskalla
mindre for de utestingda koparna i friga om homoge-
na produkter dn i friga om en heterogen produkt som
forekommer i olika sorter och kvaliteter.

Betriffande homogena mellanprodukter dr det sanno-
likt att konkurrenshammande effekter undantas under
den nivd dir en dominerande stillning uppstar. I
fraga om slutprodukter i form av mirkesvaror eller
differentierade mellanprodukter och da intradeshinder
forekommer kan exklusiva leverantorsavtal ge bety-
dande konkurrenshimmande effekter, om de konkur-
rerande koparna dr relativt smd jimfort med den
utestdngande koparen i fraga, dven om den sistnimnde
inte har en dominerande stillning i det efterfoljande
marknadsledet.
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teras dr ett undantag enligt artikel 81.3 mojligt, om
foretaget inte har en dominerande stillning. Effektivi-
tetsvinster kan forvintas om ett hold-up-problem
foreligger (effektivitetsvinster 4 och 5 i punkt 116),
och detta dr mer sannolikt i friga om mellanprodukter
in for slutprodukter. Andra effektivitetsvinster ar
mindre sannolika. Det verkar inte sannolikt att even-
tuella stordriftsfordelar inom distributionen (effektivi-
tetsvinst 6 i punkt 116) motiverar exklusiva leveran-
torsavtal.

Om ett hold-up-problem foreligger och framfor allt
om det forekommer stordriftsfordelar inom distribu-
tionen, skulle kvantitetsbegransningar som alidggs leve-
rantoren, sasom krav pa minimileveranser, mycket val
kunna utgora ett mindre begransande alternativ.

Exempel pé exklusiv leverans

Pi en marknad for en viss typ av komponenter
(marknad for mellanprodukter) kommer leverantor A
overens med kopare B om att med hjilp av egen
know-how och betydande investeringar i nya maskiner
och med hjilp av specifikationer som tillhandahéllits
av kopare B utveckla en annan version av komponen-
ten i fraga. B maste gora betydande investeringar for
att inforliva den nya komponenten. Det avtalas att A
skall leverera den nya produkten endast till kopare B
under en femdrsperiod fran och med den dag da
marknadsintroduktionen dger rum. B dldggs att kopa
den nya produkten endast av A under samma femérs-
period. Bide A och B kan fortsitta att silja respektive
kopa andra versioner av komponenten pd annat
hall. Kopare B:s marknadsandel i det foregdende
marknadsledet for komponenter och i det efterfoljande
marknadsledet for slutprodukter dr 40 %. Komponent-
leverantorens marknadsandel dr 35 %. Det finns tvd
andra komponentleverantorer med en marknadsandel
pd omkring 20-25 % samt ett antal smd leverantorer.

Med tanke pd de betydande investeringarna dr det
sannolikt att avtalet uppfyller villkoren for att beviljas
undantag med hinsyn till effektivitetsvinsterna och
den begransade utestingningseffekten. Andra kopare
ir utestingda frin en viss version av en produkt som
tillhandahalls av en leverant6r med en marknadsandel
pa 35 % och det finns andra komponentleverantorer
som skulle kunna utveckla liknande nya produkter.
Avskdrmningen av en del av kopare B:s efterfrigan
fran andra leverantorer dr begransad till hogst 40 % av
marknaden.

Exklusiva leverantorsavtal grundar sig pd en direkt
eller indirekt skyldighet som féranleder leverant6ren
att endast silja till en kopare. Kvantitetsbegransningar
som dldggs leverantoren grundar sig pé incitament
som overenskommits av leverantoren och koparen
och som far leverantoren att (i huvudsak) inrikta sin
forsdljning pa en enda kopare. Kvantitetsbegransnin-

2.7.
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lindrigare effekter dn exklusiv leverans. Bedomningen
av kvantitetsbegransningar beror pd graden av ute-
stdngning av andra kopare i det foregdende marknads-
ledet.

Kopplingsfirbehill

Kopplingsférbehéll foreligger nér leverantoren forenar
kopet av en produkt med villkor om inkép av en viss
annan separat produkt fran leverantoren eller ndgon
som utses av denne. Den forsta produkten dr den som
styr kopplingsforbehallet och den andra bendmns den
produkt som omfattas av kopplingsforbehallet. Sidana
metoder kan innebidra missbruk i den mening som
avses i artikel 82, om kopplingsforbehdllet inte ar
objektivt motiverat av varans art eller gdngse handels-
bruk (1). Artikel 81 kan vara tillimplig pd horisontella
avtal eller samordnade forfaranden mellan konkurre-
rande leverantorer i syfte att gora forsiljningen av en
produkt beroende av inkop av en viss annan produkt.
Kopplingsforbehall kan ocksd utgora en vertikal be-
grinsning som omfattas av artikel 81, om det leder till
en skyldighet av typen avtal om forsiljning av ett enda
varumirke (se punkterna 138-160) fo6r den produkt
som omfattas av kopplingsforbehallet. Endast den
sistnimnda situationen behandlas i dessa riktlinjer.

Vad som skall betraktas som en separat vara avgors
forst och frimst av efterfrigan fran kopare. Tvd
produkter dr separata om de, i avsaknad av kopplings-
forbehdll, kops pd tvd olika marknader sett frin
koparnas synpunkt. Eftersom exempelvis kunderna
vill kopa skor med skosnéren, har det blivit handels-
bruk f6r skotillverkare att leverera skor med skosné-
ren. Att silja skor med skosnoren utgor dirfor inte ett
kopplingsforbehdll. Kombinationer av olika slag har
ofta blivit accepterad praxis darfor att produktens art
gor det tekniskt svart att leverera en produkt utan att
leverera en annan produkt.

Ett kopplingsforbehalls huvudsakliga negativa paver-
kan pa konkurrensen ir en eventuell utestingningsef-
fekt pd marknaden for den produkt som omfattas av
kopplingsforbehallet. Kopplingsférbehdll innebir att
det finns dtminstone en form av kvantitetsbegrins-
ningar for koparen i forhéllande till den produkt som
omfattas av kopplingsforbehéllet. Om en konkurrens-
klausul dessutom avtalas avseende denna produkt 6kar
det den mojliga utestingningseffekten pa marknaden
for den produkt som omfattas av kopplingsforbehillet.
Kopplingsforbehall kan ocksd leda till hogre priser
dn under normala konkurrensforhéllanden, sdrskilt i
foljande tre situationer. For det forsta ndr de tvd
varorna dr delvis utbytbara fran koparens synpunkt.

() EG-domstolens dom i médl C-333/94 P, Tetrapak, REG 1996,

s.1-5951, punkt 37.
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For det andra nir kopplingsforbehallet mojliggor
prisdiskriminering beroende pa hur kunden anvinder
den vara som styr kopplingsforbehallet, t.ex. koppling
av forsiljningen av blickpatroner till forsiljningen av
kopieringsapparater (mitning). For det tredje ndr det
vid langfristiga avtal eller vid eftermarknader dir den
ursprungliga utrustningen har en lang ersittningstid
blir svért for kunderna att bedoma konsekvenserna av
kopplingsforbehallet. Slutligen kan kopplingsforbehall
dven leda till storre intrddeshinder, bdde pd marknaden
for den vara som styr kopplingsforbehdllet och pa
marknaden for den vara som omfattas av férbehallet.

Kopplingsférbehdll undantas med stod av artikel 2.1
jamte artikel 3 1 gruppundantagsforordningen nir
marknadsandelen for leverantoren inte Overstiger
30 % dels pa marknaden for den vara som omfattas av
kopplingsforbehallet, dels pa marknaden for den vara
som styr kopplingsforbehallet. Det kan kombineras
med andra vertikala begransningar som t.ex. konkur-
rensklausuler, med kvantitetsbegransningar i forhal-
lande till den vara som styr kopplingsforbehallet eller
med exklusiva inkopsavtal men inte med sirskilt
allvarliga begrinsningar. For de fall dar troskelvardet
for marknadsandelar 6verskrids ges foljande vigled-
ning for bedomningen av kopplingsforbehall i enskilda

fall.

"Leverantorens marknadsstillning” pd marknaden for
den produkt som styr kopplingsforbehallet ar natur-
ligtvis av storst betydelse vid bedomningen av even-
tuella konkurrenshimmande effekter. I allmidnhet
dlaggs denna typ av avtal av leverantoren. Leveranto-
rens betydelse pa marknaden for denna vara ar det
framsta skalet till att det kan vara svért for en kopare
att motsdtta sig ett kopplingsforbehall.

Vid bedomningen av leverant6rens marknadsstyrka ar
det av vikt "vilken marknadsstillning dess konkurren-
ter har” pd marknaden for den vara som styr kopp-
lingsforbehadllet. Sa linge det finns tillrackligt mdnga
och starka konkurrenter kan det inte forvintas uppsté
ndgra konkurrenshimmande effekter, eftersom kopar-
na har tillrickligt manga alternativ for att kopa in den
produkt som omfattas av kopplingsforbehallet utan
att kopa in den forsta produkten, forutsatt att andra
leverantorer inte tillimpar liknande kopplingsforbe-
hall. "Férekomsten av intrideshinder pd marknaden
for den produkt som styr kopplingsforbehallet” ar
dessutom en viktig faktor ndr det giller att faststilla
vilken marknadsstillning leverantéren har. Om kopp-
lingsforbehéllet kombineras med en konkurrensklau-
sul avseende den produkt som styr forbehallet forstar-
ker detta leverantorens position avsevart.

"Koparens starka stillning” dr av betydelse eftersom
det inte dr ldtt att tvinga stora kopare att acceptera
kopplingsforbehdll utan att ge dem atminstone en del
av eventuella effektivitetsvinster. Kopplingsforbehall
som inte grundar sig pd effektivitetsvinster utgor
darfor frimst en risk om koparna inte har sarskilt
stark stdllning.

Om mairkbara konkurrenshimmande effekter konsta-
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teras uppstér fragan om ett eventuellt undantag enligt
artikel 81.3, om foretaget inte har en dominerande
stillning. Kopplingsforbehdll kan bidra till att ge
effektivitetsvinster som uppkommer genom gemen-
sam produktion eller distribution. Om den vara som
omfattas av kopplingsforbehéllet inte tillverkas av
leverantoren kan en effektivitetsvinst ocksd uppstéd
genom att leverantoren koper in stora kvantiteter av
denna vara. For att ett kopplingsforbehall skall undan-
tas maste det dock visas att dtminstone en del av dessa
kostnadsminskningar kommer konsumenterna till
godo. Kopplingsférbehall kan dirfor i regel inte undan-
tas om aterforsiljaren kan fa regelbundna leveranser
av samma eller motsvarande produkter pa samma
eller battre villkor 4n dem som tillhandahalls av
den leverantor som tillimpar kopplingsforbehallet. En
annan effektivitetsvinst kan uppkomma om kopp-
lingsforbehallet bidrar till att sikerstilla en viss enhet-
lighet och standardisering av kvaliteten (se effektivi-
tetsvinst 8 i punkt 116). Det maste dock visas att de
positiva effekterna inte kan uppnds lika effektivt
genom att leverantoren kréver att koparen anvinder
eller aterforsiljer produkter som har en viss minimi-
kvalitet utan att kriva att koparen koper dessa frin
leverantoren eller ndgon som denne har utsett. De
krav som giller en viss minimikvalitet skulle normalt
inte omfattas av artikel 81.1. Om leverantoren av den
produkt som omfattas av kopplingsforbehall dlagger
koparen att kopa den produkt som omfattas av
kopplingsforbehallet av vissa leverantorer, till exempel
dirfor att det inte mojligt att utarbeta minimikrav vad
giller kvalitet, kan detta falla utanfor artikel 81.1,
sdrskilt om leverantéren av den produkt som styr
kopplingsforbehéllet inte har ndgon direkt (ekono-
misk) nytta av att utse leverantorerna av den produkt
som omfattas av kopplingsforbehéllet.

Effekten av hogre priser 4n under normala konkurrens-
forhéllanden anses i sig vara konkurrenshimmande.
Effekten av avskdrmning beror pd vilken procentandel
av den totala marknaden for den aktuella produkten
som omfattas av kopplingsforbehdll. I friga om vad
som kan betraktas som en betydande avskirmning
enligt artikel 81.1, kan analysen avseende avtal om
forsdlining av ett enda varumirke tillimpas. Over
troskelvardet pd 30 % for marknadsandelar ar det
osannolikt att undantag kan ges for kopplingsforbe-
hall, om det inte finns tydliga effektivitetsvinster som
dtminstone delvis kommer konsumenterna till godo.
Undantag dr dnnu mindre sannolikt nir kopplingsfor-
behéllet kombineras med en konkurrensklausul, an-
tingen avseende den vara som styr kopplingsforbehal-
let eller den vara som omfattas av det.

Det dr sannolikt att gruppundantaget dterkallas om
kopplingsforbehallet inte leder till nagra effektivi-
tetsvinster eller om sddana effektivitetsvinster inte
kommer konsumenterna till godo (se punkt 222).
Aterkallelse dr dven sannolik vid en kumulativ effekt
ddr majoriteten av leverantorerna tillimpar liknande
kopplingsforbehall, utan att de eventuella effektivi-
tetsvinsterna, atminstone delvis, overfors till konsu-
menterna.
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Rekommenderade och hogsta dterforsiljningspriser

Rekommendationer om ett aterforsiljningspris till en
aterforsiljare eller krav pd att dterforsiljaren iakttar
ett hogsta dterforsiljningspris omfattas — med de
forbehall avseende prisbindning som anges i punkter-
na 46-56 — av gruppundantagsférordningen om
leverantérens marknadsandel inte overstiger troskel-
virdet pd 30 %. Foljande riktlinjer tillimpas pa de fall
dir troskelvirdet for marknadsandelar 6verskrids och
de fall dir gruppundantaget aterkallas.

Risken for eventuella konkurrenshimmande verknin-
gar av hogsta och rekommenderade priser r for det
forsta att det hogsta eller rekommenderade priset blir
ett riktmérke som alla eller néstan alla dterforsiljare
kan vilja att folja. For det andra kan hogsta eller
rekommenderade priser underlitta samverkan mellan
leverantorer.

Den viktigaste faktorn vid bedémningen av eventuella
konkurrenshimmande effekter av hogsta eller rekom-
menderade aterforsdljningspriser dr “leverantorens
marknadsstillning”. Ju starkare marknadsstillning,
desto storre dr risken for att ett hogsta eller rekommen-
derat aterforsaljningspris leder till att aterforsaljarna
tillimpar den prisnivin mer eller mindre enhetligt
eftersom de kan anvinda den som riktmirke. De kan
ha svért att avvika fran det pris som de uppfattar som
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det dterforsaljningspris som en s viktig leverantor pa
marknaden foreslar. Under sidana omstindigheter
kan dligganden om ett hogsta aterforsiljningspris eller
rekommendationer om ett terforsiljningspris utgora
en Overtridelse av artikel 81.1 om det leder till en
enhetlig prisnivé.

Den nist viktigaste faktorn vid bedomning av even-
tuella konkurrenshdmmande effekter av hogsta och
rekommenderade priser dr "konkurrenternas mark-
nadsstéllning”. Sarskilt i ett smalt oligopol kan en
tillimpning eller ett tillkinnagivande av hogsta eller
rekommenderade priser underlitta samverkan mellan
leverantorerna genom att dessa utbyter information
om den prisnivd som foredras och genom att det
minskar sannolikheten for ligre aterforsaljningspriser.
Aldgganden om ett hogsta aterforsdljningspris eller
rekommendationer om aterforsdljningspriser med
motsvarande effekter kan ocksé utgora en Gvertridelse
av artikel 81.1.

Andra vertikala begrinsningar

De vertikala begransningar och kombinationer av
dessa som beskrivs ovan utgor endast ett urval. Det
finns andra begransningar och kombinationer for vilka
det inte fastslds ndgra riktlinjer hir. De kommer dock
att behandlas enligt samma principer, med hjilp av
samma allminna regler och med samma tonvikt pé
effekterna pa marknaden.




