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A. Denne meddelelse offentliggeres i henhold til reglerne i aftalen om oprettelse af Det Europaiske
@konomiske Samarbejdsomrdde (E@S-aftalen) og aftalen mellem EFTA-staterne om oprettelse af en
tilsynsmyndighed og en domstol (tilsyns- og domstolsaftalen).

B. Europa-Kommissionen har udsendt en meddelelse med titlen "Retningslinjer for vertikale begransnin-
ger" (1). Denne ikke-bindende retsakt redeger for de principper, Europa-Kommissionen lagger til grund
ved vurderingen af vertikale aftaler efter artikel 101 i TEUF.

C. EFTA-Tilsynsmyndigheden finder, at den ovennavnte meddelelse er relevant for E@S. For at bevare lige
konkurrencevilkdr og sikre en ensartet anvendelse af E@S konkurrenceregler overalt inden for Det
Europaiske @konomiske Samarbejdsomrdde udsender EFTA-Tilsynsmyndigheden derfor med hjemmel
i tilsyns- og domstolsaftalens artikel 5, stk. 2, litra b), narverende meddelelse. Den agter at folge de
principper og regler, der opstilles i denne meddelelse, ndr den anvender de relevante E@S-regler i en
konkret sag.

D. Denne meddelelse erstatter Tilsynsmyndighedens tidligere meddelelse med titlen "Retningslinjer for

1

)

vertikale begransninger” (2).

() EUT C 130 af 19.5.2010, s. 1.

EUT C 122 af 23.5.2002, s. 1, og E@S-tilleg nr. 26 af 23.5.2002, s. 7.
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[. INDLEDNING

1. Formalet med retningslinjerne

[ disse retningslinjer fastsattes principperne for vurdering af vertikale aftaler efter artikel 53 i aftalen
om Det Europziske @konomiske Samarbejdsomrdde ("E@S-aftalen"). Begrebet vertikale aftaler er
defineret i artikel 1, stk. 1, litra a), i den akt, der henvises til i punkt 2 i bilag XIV til E@S-aftalen
(Kommissionens forordning (EU) nr. 330/2010 af 20. april 2010) om anvendelse af E@S-aftalens
artikel 53, stk. 3, pd kategorier af vertikale aftaler og samordnet praksis (') (herefter "gruppefritagel-
sen") (se punkt 24)-46)). Disse retningslinjer er ikke til hinder for en eventuel samtidig anvendelse af
E@S-aftalens artikel 54 (herefter "artikel 54") pd vertikale aftaler. Retningslinjerne er struktureret pa
folgende made:

— afsnit II (punkt 8)-22)) beskriver de vertikale aftaler, der normalt ikke falder ind under artikel 53,
stk. 1

— afsnit III (punkt 23)-73)) redegor for betingelserne for gruppefritagelsens anvendelse

— afsnit IV (punkt 74)-85)) redeger for principperne for inddragelse af gruppefritagelsen og undla-
delse af at anvende den

— afsnit V (punkt 86)-95)) giver retningslinjer for afgraensning af det relevante marked og beregning
af markedsandele

— afsnit VI (punkt 96)-229)) beskriver EFTA-Tilsynsmyndighedens generelle analysegrundlag og dens
handhavelsespolitik i konkrete sager vedrerende vertikale aftaler.

Analysen efter disse retningslinjer finder anvendelse pd bade varer og tjenester, selv om visse vertikale
begransninger fortrinsvis anvendes inden for varedistribution. Der kan ogsd indgds vertikale aftaler
bade om mellemprodukter og fardigprodukter og -tjenesteydelser. Medmindre andet er anfert, gelder
analysen og argumenterne i disse retningslinjer for alle typer varer og tjenesteydelser og alle omszt-
ningsled. Udtrykket "produkter” omfatter altsa bdde varer og tjenesteydelser. Udtrykkene "leverander"
og "keber" anvendes for alle omsatningsled. Gruppefritagelsen og disse retningslinjer gealder ikke for
aftaler med endelige forbrugere, der ikke er virksomheder, eftersom artikel 53 kun finder anvendelse
pa aftaler mellem virksomheder.

Med udsendelsen af disse retningslinjer har EFTA-Tilsynsmyndigheden ensket at gore det lettere for
virksomhederne selv at foretage en vurdering af deres vertikale aftaler i henhold til E@S-aftalens
konkurrenceregler. De kriterier, der opstilles i disse retningslinjer, méd ikke anvendes rent mekanisk,
men skal anvendes i lyset af de konkrete omstendigheder i hver enkelt sag. Hver sag skal vurderes pa
grundlag af dens konkrete omstandigheder.

Disse retningslinjer har ingen virkninger for EFTA-Domstolens retspraksis i relation til anvendelsen af
artikel 53 pd vertikale aftaler eller for Den Europziske Unions Rets og Domstols retspraksis i relation
til anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53 og EUF-traktatens artikel 101 pd vertikale aftaler. EFTA-
Tilsynsmyndigheden vil fortsat holde opsyn med, hvordan gruppefritagelsen og retningslinjerne funge-
rer, pa grundlag af oplysninger om markedet fra interesserede parter og nationale konkurrencemyn-
digheder og vil eventuelt revidere denne meddelelse i lyset af den fremtidige udvikling og sine
erfaringer.

(') EUT L 102 af 23.4.2010, s. 1, indfejet i E@S-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelse nr. 77/2010 af 11. juni

2010 (EUT L 244 af 16.9.2010, s. 35, og EQS-tilleg nr. 49 af 16.9.2010, s. 34).
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2. Anvendelse af artikel 53 pé vertikale aftaler

5) Artikel 53 finder anvendelse pé vertikale aftaler, der kan pévirke samhandelen mellem kontraherende
parter, og som hindrer, begrenser eller fordrejer konkurrencen (i det folgende benavnt "vertikale
begransninger") (!). Artikel 53 giver et retsgrundlag for vurderingen af vertikale begransninger, som
tager hensyn til sondringen mellem konkurrenceskadelige og konkurrencefremmende virkninger:
Artikel 53, stk. 1, indeholder et forbud mod de aftaler, der maerkbart begrenser eller fordrejer
konkurrencen, mens artikel 53, stk. 3, fritager de aftaler, der er forbundet med tilstrakkelige
fordele til, at de konkurrenceskadelige virkninger opvejes, fra dette forbud (?).

6) For de fleste vertikale begraensningers vedkommende kan der kun opstd konkurrenceproblemer, hvis
der i et eller flere led ikke er en tilstrackkelig konkurrence, dvs. hvis der er en vis markedsstyrke i enten
leverandgrleddet eller koberleddet eller i begge led. Vertikale begreensninger er normalt mindre skade-
lige end horisontale begransninger, og de kan give betydelige muligheder for effektivitetsgevinster.

7) Formalet med artikel 53 er at sikre, at virksomhederne ikke indgar aftaler - i denne sammenhang
vertikale aftaler - med det formal at begreense konkurrencen pd markedet til skade for forbrugerne.
Vurdering af vertikale begraensninger har ogsa betydning i relation til det mere overordnede mél om et
integreret omrdde omfattet af E@S-aftalen. Markedsintegration virker fremmende for konkurrencen
inden for EQS. Nar det er lykkedes at fd afskaffet de statslige barrierer mellem de kontraherende
parter, ber virksomhederne derfor ikke kunne genindfere dem.

II. VERTIKALE AFTALER, DER NORMALT IKKE FALDER IND UNDER ARTIKEL 53, STK. 1
1. Bagatelaftaler og smad og mellemstore virksomheder

8) Aftaler, der ikke kan pévirke handelen mellem kontraherende parter maerkbart eller begranse konkur-
rencen meerkbart, hvad enten det er tilsigtet eller en konsekvens, falder ikke ind under artikel 53, stk.
1. Gruppefritagelsen finder kun anvendelse pd aftaler, der falder ind under artikel 53, stk. 1. Disse
retningslinjer har ingen indvirkning pd anvendelsen af EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse om
aftaler af ringe betydning, der ikke indeberer en markbar begrensning af konkurrencen i henhold
til E@S-aftalens artikel 53, stk. 1, (bagatelaftaler) (%) eller fremtidige bagatelmeddelelser.

9) Med forbehold af de betingelser, der i bagatelmeddelelsen er fastsat angdende alvorlige begransninger
og kumulative virkninger, anses vertikale aftaler mellem virksomheder, der ikke har en markedsandel
pa over 15 % pé det relevante marked, normalt for ikke at falde ind under artikel 53, stk. 1 (#. Der
galder ikke nogen formodning om, at vertikale aftaler mellem virksomheder med en markedsandel pd
over 15 % automatisk er i strid med artikel 53, stk. 1. Aftaler mellem virksomheder med en storre
markedsandel end de 15 % har ikke nedvendigvis nogen markbar indvirkning pd handelen mellem
kontraherende parter og medferer heller ikke nedvendigvis nogen markbar konkurrencebegraens-
ning (°). Sddanne aftaler skal vurderes i deres retlige og @konomiske sammenhang. Kriterierne for
vurdering af konkrete aftaler er anfort i nr. 96-229.

(") Se bla. Domstolens dom i forenede sager 56/64 og 58/64, Grundig-Consten mod Kommissionen, Sml. 1966, s. 299; og

sag 56/65, Technique Miniére mod Maschinenbau Ulm, Sml. 1966, s. 235; og Fersteinstansrettens dom i sag T-77/92,
Parker Pen mod Kommissionen, Sml. 1994, s. 1I-549.

(%) Se EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse om retningslinjer for anvendelse af E@S-aftalens artikel 53, stk. 3, vedtaget
ved afgerelse nr. 123/04/KOL (EUT C 208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleeg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.), med hensyn til
EFTA-Tilsynsmyndighedens generelle metodologi og fortolkning af betingelserne for anvendelse af artikel 53, stk. 1, og
isaer artikel 53, stk. 3.

(%) EUT C 67 af 20.3.2003, s. 20, og E@S-tilleg nr. 15 af 20.3.2003, s. 11.

(*) For aftaler mellem indbyrdes konkurrerende virksomheder er bagatel-markedsandelsgreensen pa 10 % for deres
markedsandel tilsammen pd hvert berort relevant marked.

(®) Se Rettens dom i sag T-7[93, Langnese-Iglo mod Kommissionen, Sml. 1995 1I, s. 1533, pramis 98.
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10)

11)

12)

13)

14)

Aftaler, der indeholder de alvorlige begraensninger, der henvises til i bagatelmeddelelsen, kan falde ind
under artikel 53, stk. 1, selv om tersklen pd 15 % ikke er overskredet, forudsat at handelen mellem
kontraherende parter og konkurrenceforholdene pavirkes markbart. Der henvises i denne forbindelse
til EFTA-Domstolens og EU-Domstolens og Rettens retspraksis pd omrédet (*). Der henvises ogsd til, at
det kan vare nedvendigt at vurdere bade de positive og de negative virkninger af alvorlige konkur-
rencebegransninger, jf. punkt 47) i disse retningslinjer.

Medmindre der er tale om kumulative virkninger og alvorlige begransninger, er det endvidere EFTA-
Tilsynsmyndighedens opfattelse, at vertikale aftaler mellem smé og mellemstore virksomheder som
defineret i bilaget til Kommissionens henstilling af 6. maj 2003 om definitionen af mikrovirksomhe-
der, smd og mellemstore virksomheder (%) sjeldent mearkbart vil kunne pavirke handelen mellem
kontraherende parter eller mearkbart begranse konkurrencen som omhandlet i artikel 53, stk. 1,
og derfor normalt ikke falder ind under artikel 53, stk. 1. I tilfelde hvor sidanne aftaler alligevel
opfylder betingelserne for anvendelse af artikel 53, stk. 1, vil EFTA-Tilsynsmyndigheden normalt ikke
indlede en procedure, idet der ikke foreligger en tilstrakkelig E@S-interesse, medmindre disse virk-
somheder tilsammen eller hver iser indtager en dominerende stilling pd en vasentlig del af det af
E@S-aftalen omfattede omrade.

2. Agentaftaler
2.1 Definition af agentaftaler

En agent er en juridisk eller fysisk person, der bemyndiges til pd en anden persons (agenturgiverens)
vegne enten i agentens eget navn eller i agenturgivers navn at forhandle og/eller indgd kontrakter om:

— agenturgivers kob af varer eller tjenester, eller

— salg af varer eller tjenester, der leveres af agenturgiver.

Den afggrende faktor for, om der i relation til artikel 53, stk. 1, er tale om en agentaftale, er den
okonomiske eller kommercielle risiko, der pahviler agenten i forbindelse med den virksomhed, hvortil
han er blevet udpeget som agent af agenturgiver (*). I denne forbindelse er det ikke relevant for
vurderingen, om agenten handler for én eller flere agenturgivere. Det har heller ingen sterre betydning,
hvad parterne kalder deres aftale, eller hvordan den betegnes i national lovgivning.

Der er tre typer skonomiske eller kommercielle risici, som er afgerende for, hvorvidt der i relation til
artikel 53, stk. 1, reelt er tale om en agentaftale. For det farste er der de kontraktspecifikke risici, der
er direkte forbundet med de kontrakter, som agenten indgar ogleller forhandler pd agenturgivers
vegne, f.eks. risici i forbindelse med finansiering af lagre. For det andet er der risiciene i forbindelse
med markedsspecifikke investeringer. Der er her tale om investeringer, der sarligt er nedvendige for
den type virksomhed, som agenten af agenturgiver er blevet udpeget til at udeve, dvs. nedvendige for
at agenten kan indgd ogleller forhandle den péagaldende type kontrakter. Sddanne investeringer er
normalt irreversible ("sunk costs"), sifremt de ikke kan anvendes til andre aktiviteter eller alene kan
salges med betydeligt tab i det tilfelde, at den pagaldende virksomhed opgives. For det tredje er der
risici i forbindelse med andre aktiviteter pd det samme produktmarked, ndr agenturgiveren forlanger,
at agenten varetager sadanne aktiviteter - ikke som agent pd agenturgiverens vegne, men for egen
regning.

(") Se Domstolens dom i sag 5/69, Vilk mod Vervaecke, Sml. 1969, s. 295, sag 171, Cadillon mod Hoss, Sml. 1971, s. 351,

og sag C-306/96, Javico mod Yves Saint Laurent, Sml. 1998 1, s. 1983, preemis 16. og 17.

() EUT L 124 af 20.5.2003, s. 36, indfejet i E@S-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelse nr. 131/2004 (EUT

L 64 af 10.3.2005, s. 67, og E@S-tilleg af 10.3.2005, s. 49).

() Se Rettens dom i sag T-325/01, Daimler Chrysler mod Kommissionen, Sml. 2005 1I, s. 3319, Domstolens dom i sag

C-217/05, Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio mod CEPSA, Sml. 2006 II, s. 11987, og i sag
C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA mod LV Tobar e Hijos SL, Sml. 2008 1, s. 6681.
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16)

17)

I relation til artikel 53, stk. 1, vil aftalen vaere at betragte som en agentaftale, hvis agenten ikke eller
kun i ubetydeligt omfang bearer nogen risiko i relation til de kontrakter, der indgés og/eller forhandles
pd agenturgivers vegne, i relation til markedsspecifikke investeringer vedrerende det pdgaldende
aktivitetsomrdde og med hensyn til andre aktiviteter, som agenturgiveren forlanger varetaget pa det
samme produktmarked. Risici, som er knyttet til selve den virksomhed, der bestdr i at optreede som
agent i almindelighed, og som f.eks. beror pd, at agentens indkomst athanger af, hvor godt han
udforer sit arbejde som agent, eller pd generelle investeringer i f.eks. lokaler eller personale, er
imidlertid ikke relevant for denne vurdering.

I relation til artikel 53, stk. 1, vil en aftale sdledes normalt blive betragtet som en agentaftale, ndr
agenten ikke har ejendomsretten til de kabte eller solgte aftalevarer eller ikke selv leverer aftalevarerne,
0g nar agenten

a) ikke bidrager til dekning af omkostningerne ved levering/keb af aftalevarerne eller -tjenesterne,
herunder omkostninger ved transport af varerne. Dette udelukker ikke agenten fra at udfere
transporten, hvis omkostningerne derved dakkes af agenturgiver

=

ikke for egen regning og risiko lagerforer kontraktvarerne, inklusive omkostningerne ved finansie-
ring af og tab pd lagre, og omkostningsfrit kan returnere usolgte varer til agenturgiver, medmindre
agenten er ansvarlig for fejl (f.eks. ved ikke at overholde rimelige sikkerhedsforanstaltninger for at
undga tab af lagre)

(g)
~

ikke patager sig ansvaret over for tredjemand for skade, der forvoldes af det solgte produkt (pro-
duktansvar), medmindre han som agent er ansvarlig for sidanne fejl

&

ikke pétager sig ansvaret for kundernes manglende opfyldelse af kontrakten, med undtagelse af
fortabelse af agentens provision, medmindre agenten er ansvarlig for fejl (f.eks. ved at undlade at
treeffe rimelige sikkerheds- eller tyverisikringsforanstaltninger eller indberette tyveri til agenturgiver
eller politiet eller videregive alle tilgeengelige oplysninger om kundens finansielle soliditet til agen-
turgiver)

¢) ikke, hverken direkte eller indirekte, er forpligtet til at investere i salgsfremmende foranstaltninger,
f.eks. ved at bidrage til agenturgivers reklamebudgetter

f) ikke foretager markedsspecifikke investeringer i udstyr, lokaler eller uddannelse af personale, som
f.eks. en benzinopbevaringstank i forbindelse med detailsalg af benzin eller sarligt software til en
forsikringsagents salg af forsikringspolicer, uden at blive holdt fuldt skadeslos af agenturgiver,

g) ikke udgver andre aktiviteter pd det samme produktmarked pa agenturgivers forlangende uden at
blive holdt fuldt skadesles af agenturgiver.

Denne liste er ikke udtemmende. Men ndr agenten patager sig en eller flere af de risici eller omkost-
ninger, der er navnt i punkt 14), 15) og 16), vil aftalen mellem agenten og agenturgiveren ikke blive
betragtet som en agentaftale. Risikospergsmaélet ma vurderes fra sag til sag og ud fra de gkonomiske
realiteter frem for den juridiske form. Af praktiske grunde vil risikoanalysen ofte starte med en
vurdering af de aftalespecifikke risici. Hvis agenten har aftalespecifikke risici, er det tilstrackkeligt til
at drage den konklusion, at agenten er en uafhangig distributer. Har agenten derimod ingen aftales-
pecifikke risici, er det nedvendigt at fortsatte analysen med en vurdering af risiciene i forbindelse
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=

19)

20)

21)

med markedsspecifikke investeringer. Hvis agenten ikke har nogen aftalespecifikke risici eller risici i
forbindelse med markedsspecifikke investeringer, kan det endelig blive ngdvendigt at vurdere risici i
forbindelse med andre aktiviteter, det kraves, agenten udferer pd det samme produktmarked.

2.2 Anvendelse af artikel 53, stk. 1, pd agentaftaler

For de agentaftaler, der naermere er afgrenset i afsnit 2.1, gelder det, at agentens kebs- eller salgs-
opgaver udger en del af agenturgiverens virksomhed. Eftersom det er agenturgiveren, der barer den
kommercielle og finansielle risiko ved keb og salg af aftalevarerne, falder alle forpligtelser pélagt
agenten i forbindelse med de kontrakter, vedkommende forhandler eller indgdr pd vegne af agentur-
giveren, uden for artikel 53, stk. 1. Folgende forpligtelser pdhvilende agenten vil normalt blive anset
for at indgd som en integreret del af agentaftalen, da de alle vedrerer agenturgivers muligheder for at
bestemme omfanget af agentens virksomhed i forbindelse med aftalevarerne eller -tjenesteydelserne,
hvilket er afgerende, hvis agenturgiver bearer risiciene og derfor ma vare i stand til at fastlegge
forretningsstrategien:

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

b) begransninger med hensyn til, hvilke kunder agenten mé sxlge disse varer eller tjenester til

c) den pris og de betingelser, agenten skal anvende ved salg eller kob af disse varer eller tjenester.

Ud over bestemmelser om vilkdrene for agentens salg eller keb af aftalevarer pa agenturgivers vegne
indeholder agentaftaler ofte bestemmelser om forholdet mellem agenten og agenturgiver. De kan bla.
indeholde en bestemmelse om, at agenturgiver ikke md udpege andre agenter i relation til en bestemt
transaktionstype eller kundegruppe eller et bestemt omrade (eneagentur), og/eller en bestemmelse om,
at agenten ikke ma optreede som agent eller forhandler for virksomheder, der konkurrerer med
agenturgiver (konkurrenceklausuler). Eftersom agentens virksomhed er selvsteendig i forhold til agen-
turgiverens, kan bestemmelser angdende forholdet mellem agenten og agenturgiveren vere i strid med
artikel 53, stk. 1. Bestemmelser om eneagentur vil normalt ikke have konkurrencebegransende virk-
ninger. Konkurrenceklausuler i form af forbud mod at kebe eller slge andre maerker eller forbud
mod konkurrence efter aftalens opher, pavirker konkurrencen mellem forskellige mearker (interbrand-
konkurrencen) og kan veere i strid med artikel 53, stk. 1, hvis de medforer eller bidrager til en
(kumulativ) afskermning af det relevante marked for salg eller kab af aftalevarerne (jf. afsnit VI1.2.1).
Sadanne bestemmelser kan eventuelt vaere omfattet af gruppefritagelsen, nar betingelserne i artikel 5 er
opfyldt. Det kan ogsd veare, at konkrete bestemmelser kan veare begrundet i hensynet til effektivitets-
gevinster, der falder ind under artikel 53, stk. 3, hvilket er beskrevet i punkt 144)-148).

En agentaftale kan ogsé falde ind under artikel 53, stk. 1, selv om agenturgiver barer alle de relevante
gkonomiske og kommercielle risici, ndr aftalen letter en ulovlig samordning. Dette kan f.eks. vere
tilfeldet, ndr en rackke agenturgivere benytter de samme agenter og kollektivt udelukker andre fra at
benytte disse agenter, eller ndr de benytter agenterne til at foretage samordning af markedsforings-
strategierne eller udveksle folsomme markedsoplysninger mellem agenturgiverne.

Nar agenten bzrer en eller flere af de relevante risici beskrevet i punkt 16, er aftalen mellem agenten
og agenturgiveren ikke en agentaftale i relation til artikel 53, stk. 1. I den situation vil agenten blive
betragtet som en selvstendig virksomhed, og aftalen mellem agenten og agenturgiveren vil vare
omfattet af artikel 53, stk. 1, pd samme mdde som enhver anden vertikal aftale.
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3. Underleveranceaftaler

22) Ved underleveranceaftaler er der tale om, at en virksomhed (ordregiveren) overdrager teknologi eller

23

24

25

=

=
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udstyr til en underleverander, der forpligter sig til ved hjalp heraf at producere bestemte produkter
(udelukkende) til ordregiveren. Underleveranceaftaler er omfattet af EFTA-Tilsynsmyndighedens
meddelelse om bedemmelse af visse underleveranceaftaler i forhold til E@S-aftalens artikel 53, stk.
1 (1) (herefter benzvnt "underleverancemeddelelsen”). I henhold til denne meddelelse, der fortsat er
galdende, falder underleveranceaftaler, hvorved underleveranderen forpligter sig til at producere
bestemte produkter udelukkende for ordregiveren, almindeligvis ikke ind under forbuddet i artikel 53,
stk. 1, ndr den pdgaldende teknologi eller det pagaldende udstyr er nedvendigt, for at underleveran-
deren kan producere produkterne. Andre begransninger, der péleegges underleveranderen, f.eks. en
forpligtelse til ikke at udfere eller udnytte egen forskning og udvikling eller til ikke at producere for
tredjemand generelt, kan imidlertid falde ind under artikel 53 (3).

IIl. GRUPPEFRITAGELSENS ANVENDELSE
1. Legalitetsformodning efter gruppefritagelsen

For de fleste vertikale begransningers vedkommende kan der kun opstd konkurrenceproblemer, hvis
der i et eller flere led ikke er en tilstraekkelig konkurrence, dvs. hvis der er en vis markedsstyrke i enten
leverandgrleddet eller koberleddet eller i begge led. Under forudsatning af, at de ikke indeholder
alvorlige konkurrencebegransninger med et konkurrencebegransende formdl, indebarer gruppefri-
tagelsen en legalitetsformodning for vertikale aftaler, som athanger af leveranderens og keberens
markedsandel. I henhold til gruppefritagelsens artikel 3 er det leveranderens markedsandel pa det
marked, hvor han swlger aftalevarerne eller -tjenesteydelserne, og keberens markedsandel pd det
marked, hvor han keber aftalevarerne eller -tjenesteydelserne, der er afgerende for, om gruppefri-
tagelsen finder anvendelse. For at gruppefritagelsen skal kunne finde anvendelse, ma hverken leveran-
darens eller kaberens markedsandel overstige 30 %. Afsnit V nedenfor indeholder retningslinjer for,
hvordan det relevante marked narmere afgrenses, og hvordan markedsandelene skal beregnes. Over
denne markedsandelsgraeense pd 30 % er der ingen formodning for, at en vertikal aftale falder ind
under artikel 53, stk. 1, eller ikke opfylder betingelserne i artikel 53, stk. 3, men der er heller ingen
formodning for, at vertikale aftaler omfattet af artikel 53, stk. 1, normalt vil opfylde betingelserne i
artikel 53, stk. 3.

2. Gruppefritagelsens anvendelsesomride
2.1 Definition af vertikale aftaler

Gruppefritagelsens artikel 1, stk. 1, litra a), definerer vertikale aftaler som "aftaler eller samordnet
praksis mellem to eller flere virksomheder, der, hvad aftalen eller den samordnede praksis angar, virker
inden for forskellige produktions- eller distributionsled, nér disse aftaler eller denne praksis vedrerende
de betingelser, hvorpd parterne kan kabe, sxlge eller videreszlge visse varer eller tjenester".

Definitionen af vertikale aftaler i punkt 24) indeholder fire hovedelementer:

a) Gruppefritagelsen finder anvendelse pé aftaler og samordnet praksis. Den finder ikke anvendelse pd
virksomheders ensidige adferd. En sddan ensidig adferd kan falde ind under artikel 54, der
indeholder forbud mod misbrug af dominerende stilling. For at der er tale om en aftale efter
artikel 53, er det tilstraekkeligt, at parterne har givet udtryk for en felles vilje til at optreede pa
markedet pa en bestemt made. Det er uden betydning, i hvilken form denne hensigt er udtrykt, nir
bare formen loyalt gengiver parternes hensigt. Hvis der ikke foreligger nogen udtrykkelig aftale,
som afspejler en samstemmende vilje, er det EFTA-Tilsynsmyndigheden, der skal bevise, at den ene
parts ensidige handlemdde foregdr med den anden parts samtykke. Nar der er tale om vertikale
aftaler, er der to mdder, hvorpa det kan fastslds, om der er samtykke til en konkret ensidig
handleméde. Det kan for det forste udledes af befgjelser, som parterne mdtte have i henhold til
en pé forhdnd indgdet generel aftale. Giver bestemmelserne i denne pa forhdnd indgdede aftale en
af parterne befgjelse til derefter at anlaegge en konkret ensidig handleméde, som vil vere bindende
for den anden part, kan det danne grundlag for at fastsld, at den anden part har givet sit samtykke

(") Bilag VIII til afgerelse nr. 3/94/KOL, EFT L 153 af 18.6.1994, s. 30, og E@S-tilleg nr. 15 af 18.6.1994, s. 29.
() Se punkt 3 i underleverancemeddelelsen.
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til denne handlemdde (!). For det andet vil EFTA-Tilsynsmyndigheden i mangel af et sidant eksplicit
samtykke kunne pévise et stiltiende samtykke. Det forudsatter for det forste, at det bevises, at den
ene part eksplicit eller implicit har brug for den anden parts samarbejde for at kunne gennemfare
sin ensidige handlemade, og for det andet at den anden part opfylder dette krav ved at iverkseette
denne ensidige handlemdde i praksis (?). Hvis f.eks. en leverander meddeler, at han ensidigt vil
indskreenke leverancerne for at forhindre parallelhandel, og distributererne omgdende reducerer
deres ordrer og opharer med parallelhandel, mé disse distributerer anses for stiltiende at have givet
samtykke til leveranderens ensidige handlemade. Den konklusion kan imidlertid ikke drages, hvis
distributererne fortsatter deres parallelhandel eller seger at finde nye méder at drive parallelhandel
pd. Pa samme made gelder det for vertikale aftaler, at et stiltiende samtykke kan udledes af, hvor
stort et pres en part laegger pd den anden part eller de andre parter i en aftale for at gennemtvinge
sin ensidige politik, sammenholdt med antallet af distributerer, der rent faktisk i praksis folger
leveranderens ensidige politik. F.eks. er et system med overvigning og sanktioner, hvor en leve-
rander straffer de distributerer, der ikke folger hans ensidige politik, et indicium for et stiltiende
samtykke i leveranderens ensidige politik, hvis dette system satter leveranderen i stand til at fore
sin politik ud i livet. De to mader at pavise et samtykke, som er beskrevet i dette punkt, kan
fastslés, kan benyttes sammen.

b) Aftalen eller den samordnede praksis skal bestd mellem to eller flere virksomheder. Vertikale aftaler
med endelige forbrugere, der ikke driver erhvervsvirksomhed, er ikke omfattet af gruppefritagelsen.
Generelt falder aftaler med endelige forbrugere ikke ind under artikel 53, stk. 1, idet artiklen kun
finder anvendelse pd aftaler mellem virksomheder, vedtagelser inden for sammenslutninger af
virksomheder og samordnet praksis mellem virksomheder. Dette er ikke til hinder for, at artikel 54
kan finde anvendelse.

(g)
—

Aftalen eller den samordnede praksis bestar mellem virksomheder, der i relation til aftalen opererer
i forskellige produktions- eller distributionsled. Der kan f.eks. vaere tale om, at den ene virksomhed
fremstiller et rdmateriale, som den anden bruger som input, eller at den ene virksomhed er
producent, den anden grossist og den tredje detailforhandler. Dette udelukker ikke, at en virk-
somhed kan vere aktiv i mere end ét produktions- eller distributionsled.

d) Aftalen eller den samordnede praksis vedrarer de betingelser, hvorpd aftaleparterne, dvs. leveran-
deren og keberen, "kan kebe, sxlge eller videresalge visse varer eller tjenester”. Dette afspejler, at
gruppefritagelsen tager sigte pd at omfatte kabs- og distributionsaftaler. Der er her tale om aftaler,
som vedrerer betingelserne for keb, salg eller videresalg af varer eller tjenesteydelser, der leveres af
leveranderen, ogfeller betingelserne for kagberens salg af de varer eller tjenesteydelser, hvori oven-
navnte varer eller tjenesteydelser indgdr. Bdde de varer eller tjenesteydelser, der leveres af leveran-
deren, og de varer eller tjenesteydelser, hvori de indgdr, anses for at vare aftalevarer eller aftale-
tjenesteydelser i henhold til gruppefritagelsen. Gruppefritagelsen finder anvendelse pd vertikale
aftaler om alle varer og tjenesteydelser, bade fardigprodukter og mellemprodukter. Den eneste
undtagelse er automobilsektoren, sé lenge den er omfattet af en serlig gruppefritagelse som
gruppefritagelsen i den akt, der henvises til i punkt 4b i bilag XIV til E@S-aftalen (Kommissionens
forordning (EU) nr. 461/2010 af 27. maj 2010 (*)), om anvendelse af E@S-aftalens artikel 53, stk.
3, pd kategorier af vertikale aftaler og samordnet praksis inden for motorkeretgjsbranchen eller
efterfolgende forordninger. Keberen kan videresalge de leverede varer eller tjenesteydelser eller
bruge dem som input i sin egen produktion.

26) Gruppefritagelsen finder ogsd anvendelse pd varer, der slges og kebes med henblik pa udlejning til
tredjemand. Egentlige leje- og leasingaftaler er dog ikke omfattet, da der ikke er tale om, at leveran-
deren salger varer eller tjenesteydelser til keberen. Mere generelt omfatter gruppefritagelsen ikke
begransninger eller forpligtelser, der ikke er knyttet til vilkirene for keb, salg og videresalg, og
som parterne kan have indfgjet i en ellers vertikal aftale, sisom et forbud, der forhindrer parterne i
at gennemfore uathaengigt forsknings- og udviklingsarbejde. Desuden udelukker gruppefritagelsens
artikel 2, stk. 2-5, direkte eller indirekte, at gruppefritagelsen kan finde anvendelse pd visse vertikale
aftaler.

(") Domstolens dom i sag C-74/04 P, Kommissionen mod Volkswagen AG, Sml. 2006 1, s. 6585.

(%) Rettens dom i sag T-41/96, Bayer AG mod Kommissionen, Sml. 2000 II, s. 3383.
(}) EUT L 129 AF 28.5.2010, s. 52, inkorporeret i bilag XIV 4b til E@S-aftalen ved afgerelse 91/2010, EUT L 277 af
21.10.2010, s. 13, og E@S-tilleg nr. 59 af 21.10.2010, s. 44.
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2.2 Vertikale aftaler mellem konkurrenter

Gruppefritagelsens artikel 2, stk. 4, udelukker udtrykkeligt "vertikale aftaler mellem konkurrerende
virksomheder" fra dens anvendelsesomréde. Vertikale aftaler mellem konkurrenter er, for sa vidt angdr
virkningerne af en eventuel ulovlig samordning, omfattet af EFTA-Tilsynsmyndighedens retningslinjer
for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53 pa horisontale samarbejdsaftaler ('), men aftalernes vertikale
aspekter skal vurderes efter narvaerende retningslinjer. 1 gruppefritagelsens artikel 1, stk. 1, litra c),
defineres en konkurrerende virksomhed som en "faktisk eller potentiel konkurrent". To virksomheder
behandles som faktiske konkurrenter, hvis de opererer pd det samme relevante marked. En virk-
somhed betragtes som en potentiel konkurrent til en anden virksomhed, hvis det er sandsynligt, at
forstnaevnte virksomhed i tilfeelde af en mindre, men varig stigning i de relative priser inden for et
kort tidsrum pd normalt ikke over et ar ville foretage de nedvendige ekstra investeringer eller atholde
de andre omkostninger, der métte vare ngdvendige, for at gd ind pd det relevante marked, som den
anden virksomhed operer pd, hvis aftalen ikke havde fandtes. Denne vurdering skal foretages pé et
realistisk grundlag; en rent teoretisk mulighed for at treede ind pa markedet er ikke tilstreekkelig (). En
distributer, der giver en producent specifikationer til fremstilling af bestemte varer under distribute-
rens mearke, er ikke at betragte som en producent af de varer, der salges under distributerens marke.

Gruppefritagelsens artikel 2, stk. 4, indeholder to undtagelser fra den generelle regel om, at vertikale
aftaler mellem konkurrenter ikke er omfattet af gruppefritagelsen. Disse undtagelser drejer sig om
aftaler, der ikke er gensidige. Ikke-gensidige aftaler mellem konkurrenter er omfattet af gruppefri-
tagelsen, hvis a) leveranderen er producent og distributer, mens keberen alene er distributer og ikke
er en konkurrent i produktionsleddet, eller b) leveranderen er en tjenesteyder, der opererer i flere
omsatningsled, mens keberen opererer i detailleddet og ikke en konkurrent i det omsaetningsled, hvor
han keber aftaletjenesteydelserne. Den forste undtagelse drejer sig om situationer, hvor der er tale om
parallel distribution, dvs. at producenten af bestemte produkter ogsd optraeeder som forhandler af dem
og dermed som konkurrent til selvstendige forhandlere af de pagaldende produkter. Ved parallel
distribution anses den potentielle indvirkning pd konkurrenceforholdet mellem producenten og
forhandleren i detailleddet normalt for at vaere mindre end den virkning, som den vertikale leverings-
aftale potentielt kan have pd konkurrencen i produktions- eller detailleddet. Den anden undtagelse
omfatter tilsvarende tilfeelde af parallel distribution, men i dette tilfaelde er der tale om tjenesteydelser,
hvor leveranderen ogsd leverer tjenesteydelser i samme omsatningsled som keberen.

2.3 Sammenslutninger af detailhandlere

Ifelge gruppefritagelsens artikel 2, stk. 2, omfatter gruppefritagelsen ogsa vertikale aftaler, der indgds af
en sammenslutning af virksomheder, som opfylder visse betingelser, hvilket betyder, at vertikale
aftaler, der indgés af alle andre sammenslutninger, er udelukket fra gruppefritagelsens anvendelsesom-
rade. Vertikale aftaler mellem en sammenslutning og dens medlemmer eller mellem en sammenslut-
ning og dens leveranderer falder kun ind under gruppe-fritagelsen, hvis samtlige medlemmer af
sammenslutningen er detailhandlere af varer (ikke tjenester), og hvis hvert enkelt medlem har en
omsetning, der ikke overstiger 50 mio. EUR. Detailhandlere er forhandlere, der videreszlger varer til
de endelige forbrugere. Hvis det kun er et begraenset antal medlemmer af sammenslutningen, der har
en omsatning, der overstiger tersklen pd 50 mio. EUR, og disse medlemmer tilsammen tegner sig for
mindre end 15 % af alle medlemmernes omsztning tilsammen, vil dette normalt ikke pdvirke vurde-
ringen i henhold til artikel 53.

I en virksomhedssammenslutning kan der vare tale om sdvel horisontale som vertikale aftaler. De
horisontale aftaler skal vurderes efter principperne i retningslinjerne for anvendelsen af E@S-aftalens
artikel 53 pd horisontale samarbejdsaftaler (). Hvis det pa grundlag af denne vurdering konkluderes, at
et samarbejde mellem virksomheder om keb eller salg kan accepteres, skal der foretages en yderligere
vurdering af de vertikale aftaler, som sammenslutningen har indgdet med sine leveranderer eller sine
medlemmer. Sidstnavnte vurdering skal foretages pd grundlag af gruppefritagelsen og narverende
retningslinjer. For eksempel skal horisontale aftaler indgdet mellem medlemmerne af sammenslut-
ningen eller beslutninger truffet af sammenslutningen, f.eks. en beslutning om at forpligte medlem-
merne til at foretage deres indkeb hos sammenslutningen eller en beslutning om at tildele medlem-
merne eneforhandlingsomréder, i forste omgang vurderes som horisontale aftaler. Nar det pa grundlag

() EUT C 266 af 31.10.2002, s. 1, og E@S-tilleg nr. 55 af 31.10.2002, s. 1.
(3 Se EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse om afgransning af det relevante marked inden for konkurrenceretten i Det

Europaiske @konomiske Samarbejdsomride (E@S), EFT L 200 af 16.7.1998, s. 46, og E@S-tilleg nr. 28 af 16.7.1998,
s. 3, punkt. 20-24; Kommissionens Trettende Beretning om Konkurrencepolitikken, nr. 55, og Kommissionens beslut-
ning 90/410/EQF i sag nr. IV[32.009 - Elopak/Metal Box-Odin, EFT L 209 af 8.8.1990, s. 15.

() Se punkt 27).
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af denne vurdering konkluderes, at den horisontale aftale ikke er konkurrencebegransende, bliver det
nedvendigt at vurdere de vertikale aftaler mellem sammenslutningen og de enkelte medlemmer eller
mellem sammenslutningen og leverandererne.

2.4 Vertikale aftaler med bestemmelser om intellektuelle ejendomsrettigheder (IP)

Efter gruppefritagelsens artikel 2, stk. 3, omfatter gruppefritagelsen vertikale aftaler, der indeholder
visse bestemmelser om overdragelse af IP til kaberen eller om dennes udnyttelse deraf, hvilket betyder,
at alle andre vertikale aftaler med IP-bestemmelser er udelukket fra gruppefritagelsen. Gruppefri-
tagelsen finder anvendelse pd vertikale aftaler med IP-bestemmelser, ndr folgende fem betingelser er

opfyldt:

a) IP-bestemmelserne skal vare en del af en vertikal aftale, dvs. en aftale, der vedrarer de betingelser,
hvorpd parterne kan kebe, szlge eller videresalge visse varer eller tjenesteydelser

b) IP-rettighederne skal vare overdraget eller licenseret til keberen

¢) IP-bestemmelserne ma ikke veere aftalens hovedformal

d) IP-bestemmelserne skal vaere direkte knyttet til keberens eller hans kunders anvendelse, salg eller
videresalg af varer eller tjenester. I tilfalde af franchising, hvor udnyttelsen af IP sker i markeds-
foringsejemed, forhandles varerne eller tjenesteydelserne af hovedfranchisetageren eller franchise-
tagerne

e) IP-bestemmelserne ma ikke i relation til aftalevarerne eller -tjenesterne indeholde konkurrencebe-
grensninger, der har samme formal eller folge som vertikale begreensninger, der ikke er fritaget
efter gruppefritagelsen.

Disse betingelser sikrer, at gruppefritagelsen kun kan finde anvendelse pa vertikale aftaler, hvor
anvendelsen, salget eller videresalget af varer eller tjenester kan gennemferes mere effektivt, fordi
der overdrages eller licenseres IP-rettigheder til kgberen. Med andre ord kan begransninger vedrerende
overdragelsen eller udnyttelsen af IP vere omfattet af gruppefritagelsen, ndr aftalens hovedformadl er
keb eller distribution af varer eller tjenesteydelser.

Den forste betingelse gor det klart, at overdragelsen af IP skal indgd i en aftale om keb eller
distribution af varer eller en aftale om keb eller levering af tjenester og ikke i en aftale om over-
dragelse af eller tildeling af IP-licens med henblik pd fremstilling af varer eller en ren licensaftale.
Gruppefritagelsen omfatter f.eks. ikke:

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

b) aftaler, hvorved den ene part giver den anden en form eller originalkopi samt licens pé at fremstille
og distribuere kopier

c) rene licenser pa et varemerke eller logo med henblik pd merchandising
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d) sponsoraftaler om retten til at annoncere sig selv som officiel sponsor for en begivenhed

e) licenser pd ophavsrettigheder, sdsom radio- og tv-kontrakter om retten til at optage og/eller trans-
mittere en begivenhed.

Den anden betingelse gor det klart, at gruppefritagelsen ikke finder anvendelse, ndr det er keberen, der
overforer IP til leveranderen, uanset om disse vedrerer produktion eller distribution. En aftale om
overdragelse af IP-rettigheder til leveranderen, eventuelt med begransninger i leveranderens salg, er
ikke omfattet af gruppefritagelsen. Dette betyder isar, at underleverancer, der indebeerer overforsel af
knowhow til en underleverander ('), ikke falder ind under gruppefritagelsen (se ogsd punkt 22)).
Vertikale aftaler, hvorved keberen kun giver leveranderen specifikationer, der beskriver de varer
eller tjenesteydelser, der skal leveres, er dog omfattet af gruppefritagelsens anvendelsesomrade.

Tredje betingelse gor det klart, at aftalens hovedformaél ikke mé veare overdragelse af eller licens pa IP-
rettigheder, hvis gruppefritagelsen skal finde anvendelse. Hovedformalet skal vare keb, salg eller
videresalg af varer eller tjenesteydelser, og IP-bestemmelserne skal blot bidrage til gennemferelsen
af den vertikale aftale.

Den fjerde betingelse kraever, at IP-bestemmelserne letter kaberens eller dennes kunders anvendelse,
salg eller videresalg af varer eller tjenester. Varerne eller tjenesteydelserne til brug eller videresalg
leveres normalt af licensgiver, men kan ogsd indkebes af licenstager fra tredjemand. IP-bestemmelserne
vedrerer normalt markedsferingen af varer og tjenesteydelser. Dette er f.eks. tilfaldet ved en fran-
chiseaftale, hvor franchisegiveren szlger varer til franchisetageren med henblik pa videresalg og giver
franchisetageren licens til udnyttelse af sit varemarke og sin knowhow ved markedsforingen af
varerne, eller hvor leveranderen af en koncentreret ekstrakt giver keberen licens til at fortynde og
aftappe ekstrakten, inden produktet szlges som drikkevare.

Den femte betingelse understreger, at IP-bestemmelserne ikke méd have samme formal som nogen af
de alvorlige konkurrencebegransninger, der er opregnet i gruppefritagelsens artikel 4, eller nogen af de
begreensninger, der er udelukket fra gruppefritagelsens anvendelsesomrade i medfer af artikel 5 (jf.
punkt 47)-69) i nerverende retningslinjer).

[P-rettigheder, der er relevante for gennemforelsen af vertikale aftaler som omhandlet i gruppefri-
tagelsens artikel 2, stk. 3, vedrerer normalt felgende tre hovedomrader: varemarker, ophavsrettigheder
og knowhow.

Varemeerker

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

Ophavsrettigheder

Forhandlere af varer, der er omfattet af ophavsrettigheder (boger, software osv.), kan af rettigheds-
haveren forpligtes til kun at videresalge varen pa betingelse af, at keberen, der kan vare en anden
forhandler eller en endelig forbruger, ikke kreenker ophavsretten. Sddanne forpligtelser for viderefor-
handleren er omfattet af gruppefritagelsen i det omfang de i det hele taget falder ind under artikel 53,
stk. 1.

(") Se underleverancemeddelelsen (navnt i punkt 22)).
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41)

42)

43)

44)

45)

Aftaler om levering af fysiske kopier af softwareprodukter til videresalg, hvor forhandleren ikke opndr
licens pd nogen rettighed over softwareprodukterne, men kun har ret til at videresalge kopien,
betragtes i relation til gruppefritagelsen som aftaler om levering af varer til videresalg. Ved denne
distributionsform meddeles der kun licens for softwareprodukterne mellem rettighedshaveren og
brugeren af softwareprodukterne. Det sker eventuelt i form af en sdkaldt "shrink wrap" licens, dvs.
at pakken med den fysiske kopi indeholder en rakke betingelser, som den endelige forbruger anses for
at have accepteret, ndr han har abnet pakken.

Kobere af hardware, der indeholder ophavsretligt beskyttet software, kan af rettighedshaveren blive
palagt ikke at kraenke ophavsretten, og mé derfor ikke tage kopier og videresalge den péagealdende
software eller tage kopier og bruge dem i forbindelse med anden hardware. Sddanne brugsrestriktioner
er omfattet af gruppefritagelsen, i det omfang hvor de overhovedet falder ind under artikel 53, stk. 1.

Knowhow

Franchiseaftaler, med undtagelse af produktionsfranchiseaftaler, er det mest oplagte eksempel p4, at en
keber far overfort knowhow til markeds-feringsformal (). Franchiseaftaler omfatter licenser pa intel-
lektuelle ejendomsrettigheder vedrerende varemarker eller logoer og knowhow med henblik pd
anvendelse og distribution af varer eller levering af tjenesteydelser. Foruden IP-licenser yder fran-
chisegiveren normalt franchisetageren kommerciel eller teknisk bistand i hele aftalens lebetid, eksem-
pelvis leveringsservice, uddannelse, radgivning om fast ejendom, finansiel planlaeegning m.v. Licensen
og bistanden indgdr som en integreret del af den forretningsmetode, der gives i franchise.

Licenser i franchiseaftaler er omfattet af gruppefritagelsen, hvis alle de fem betingelser i punkt 31) er
opfyldt. Betingelserne er normalt opfyldt, eftersom franchisegiveren i henhold til de fleste franchise-
aftaler, ogsd i hovedfranchiseaftaler, normalt leverer varer ogfeller tjenesteydelser, navnlig tjenestey-
delser i form af kommerciel eller teknisk bistand, til franchisetageren. IP-rettighederne gor det lettere
for franchisetageren at videreszlge de produkter, der leveres af franchisegiveren eller en af denne
udpeget leverander, eller at udnytte disse produkter og salge de produkter og tjenesteydelser, der
folger heraf. Hvis franchiseaftalen kun eller primert kun vedrerer IP-licenser, er den ikke omfattet af
gruppefritagelsen, men EFTA-Tilsynsmyndigheden vil som hovedregel anvende de principper, der er
fastsat i gruppefritagelsen og i disse retningslinjer, pé aftalen.

Folgende IP-relaterede forpligtelser anses normalt for at vare nedvendige for at beskytte franchisegi-
verens intellektuelle ejendomsrettigheder og, hvis de falder ind under artikel 53, stk. 1, er de ogsd
omfattet af gruppefritagelsen:

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

b) en pligt for franchisetageren til ikke at erhverve gkonomiske interesser i en konkurrerende virk-
somhed, som ville give ham indflydelse pd denne virksomheds ekonomiske adfaerd

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

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

(") Punkt 43)-45) finder tilsvarende anvendelse pd andre typer distributionsaftaler, som indebarer overfersel af vasentlig

knowhow fra leverander til keber.
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e) en pligt for franchisetageren til at underrette franchisegiveren om krankelser af de intellektuelle
ejendomsrettigheder, han har faet licens pa, og retsforfolge eller bistd franchisegiveren med at
retsforfolge kreenkelser af disse rettigheder

f) en pligt for franchisetageren til ikke at udnytte den knowhow, han har fiet licens pa af fran-
chisegiveren, til andre formél end udnyttelsen af franchisen

g) en pligt for franchisetageren til ikke uden franchisegiverens samtykke at overdrage de rettigheder og
forpligtelser, der folger af franchiseaftalen, til andre.

2.5 Forholdet til andre gruppefritagelser

46) I gruppefritagelsens artikel 2, stk. 5, er det fastsat, at gruppefritagelsen ikke galder "for vertikale
aftaler, hvis genstand er omfattet af anvendelsesomradet for andre gruppefritagelser, medmindre andet
er fastsat i en sddan akt". Gruppefritagelsen gaelder derfor ikke for vertikale aftaler, der er omfattet af
den akt, der er navnt i punkt 5 i bilag XIV til E@S-aftalen (Kommissionens forordning (EF) nr.
7722004 af 27. april 2004 ('), om anvendelse af E@S-aftalens artikel 53, stk. 3, pa kategorier af
teknologioverforselsaftaler, den akt, der er naevnt i punkt 4b i bilag XIV til E@S-aftalen (Kommis-
sionens forordning nr. 461/2010 af 27. maj 2010 (%)), om anvendelse af E@S-aftalens artikel 53, stk.
3, pé kategorier af vertikale aftaler og samordnet praksis inden for motorkeretgjsbranchen eller den
akt, der er naevnt i punkt 6 i bilag XIV til E@S-aftalen (Kommissionens forordning (EF) nr. 2658/2000
af 29. november 2000 (%)), om anvendelse af EQJS-aftalens artikel 53, stk. 3, pd kategorier af speci-
aliseringsaftaler og den akt, der er navnt i punkt 7 til bilag XIV til E@S-aftalen (Kommissionens
forordning (EF) nr. 2659/2000 af 29. november 2000 (%)), om anvendelse af E@S-aftalens artikel 53,
stk. 3, pad kategorier af forsknings- og udviklingsaftaler, der fritager vertikale aftaler, der indgds
sammen med horisontale aftaler, eller fremtidige akter herom, medmindre andet er fastsat i disse akter.

3. Alvorlige begrensninger efter gruppefritagelsen

47) Gruppefritagelsens artikel 4 indeholder en liste over alvorlige begraensninger, hvis tilstedevarelse i en
vertikal aftale bevirker, at hele aftalen falder uden for gruppefritagelsens anvendelsesomrdde (°). Hvis
en aftale indeholder en af disse alvorlige begreensninger, formodes aftalen at falde ind under artikel 53,
stk. 1. Der gelder ogsd en formodning om, at aftalen sandsynligvis ikke opfylder betingelserne i
artikel 53, stk. 3, og at gruppefritagelsen derfor ikke finder anvendelse. Virksomhederne kan dog i
konkrete tilfeelde godtgere, at der er konkurrencefremmende virkninger, der kan falde ind under
artikel 53, stk. 3 (°). Hvis virksomhederne godtger, at en det er sandsynligt, at det vil give effektivi-
tetsfordele at medtage den alvorlige begraensning i aftalen, og péviser, at alle betingelserne i artikel 53,
stk. 3, generelt er opfyldt, vil EFTA-Tilsynsmyndigheden skulle foretage en reel vurdering af de
sandsynlige konkurrenceskadelige virkninger, for den tager endelig stilling til, om betingelserne i
artikel 53, stk. 3, er opfyldt ()

(") EUT L 123 af 27.4.2004, s. 11, inkorporeret i E@S-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelse nr. 142/2005,

EUT L 198 af 28.7.2005, s. 42, og EQS-tilleg nr. 38 af 28.7.2005, s. 24.

() Se punkt 25).

(%) EFT L 304 af 5.12.2000, s. 3, inkorporeret i EQS-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelse nr. 113/2000, EFT
L 52 af 22.2.2001, s. 38, og E@S-tilleg nr. 9 af 22.2.2001, s. 5.

() EFT L 304 af 5.12.2000, s. 7, inkorporeret i E@S-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelse nr. 113/2000, EFT
L 52 af 22.2.2001, s. 38, og E@S-tilleg nr. 9 af 22.2.2001, s. 5

(°) Denne liste over alvorlige begransninger galder for vertikale aftaler, der angdr handel inden for Det Europiske
@konomiske Samarbejdsomrade. Med hensyn til vertikale aftaler, der drejer sig om eksport til eller import/reimport fra
lande uden for Det Europaiske @konomiske Samarbejdsomrade, henvises der til Domstolens dom i sag C-306/96,
Javico mod Yves Saint Laurent, Sml. 1998 I, s. 1983. I denne dom statuerede Domstolen i pramis 20, at "en aftale,
hvorved forhandleren forpligter sig over for producenten til at lade de af aftalen omfattede varer vare bestemt til at
forhandles pa et marked, der ligger uden for Fellesskabet, ikke kan antages at have til formdl maerkbart at begranse
konkurrencen pa det felles marked eller at kunne pavirke handelen mellem medlemsstaterne".

(%) Se iser punkt 106)-109), der giver en generel beskrivelse af mulige effektivitetsfordele i forbindelse med vertikale
begransninger, og afsnit VI.2.10 om detailprisbinding. Se generelt ogsd EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse -
Retningslinjer for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53, stk. 3, vedtaget ved afgerelse nr. 123/04/KOL (EUT C
208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.).

(’) Hvad der her beskrives som to sarskilte skridt, kan i praksis vare en lobende proces, hvor parterne og EFTA-
Tilsynsmyndigheden i flere omgange underbygger deres respektive argumenter.
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48) Den alvorlige begreensning indeholdt i gruppefritagelsens artikel 4, litra a), vedrerer bindende videre-
salgspriser, dvs. aftaler eller samordnet praksis, der direkte eller indirekte har til formdl at fastsette en
fast eller mindste videresalgspris eller et fast eller mindste prisniveau, som keberen skal overholde. I
tilfelde af aftalebestemmelser eller samordnet praksis, der direkte fastsetter videresalgsprisen, er
begraensningen helt dbenbar. Prisbinding kan dog ogsd foregd indirekte. Som eksempel herpd kan
navnes en aftale om fastsattelse af forhandleravancen, om fastswttelse af den maksimale rabat, som
en forhandler ma yde i forhold til et givet prisniveau, om ordninger, som ger leveranderrabatter eller
refusion af udgifter til salgsfremmende foranstaltninger betinget af overholdelse af et bestemt pris-
niveau, om sammenknytning af den givne videresalgspris med konkurrenternes videresalgspriser, samt
trusler, intimidering, advarsler, sanktioner, forsinkelser eller standsning af leverancer eller opsigelse af
aftalen i tilfelde af manglende overholdelse af et givet prisniveau. Direkte eller indirekte midler til
prisbinding kan geres mere effektive, hvis de kombineres med foranstaltninger, der tager sigte pd at
afslore forhandlere, som anvender lavere priser, f.eks. ved indferelse af prisovervagningssystemer eller
krav om, at detailhandlerne skal indberette andre medlemmer af distributionsnettet, der fraviger det
fastsatte prisniveau. En direkte eller indirekte prisbinding kan ogsd geres mere effektiv, hvis den
kombineres med foranstaltninger, der kan reducere keberens incitament til at seenke videresalgsprisen,
som f.eks. ndr leveranderen trykker en vejledende udsalgspris pd produktet eller forpligter kunden til
at anvende en "mestbegunstigelsesklausul". De samme indirekte midler og de samme "understottende”
foranstaltninger kan bruges til at fi maksimumspriser eller vejledende priser til at fungere som
bindende priser. Brugen af en bestemt understottende foranstaltning eller en leveranders udlevering
af en liste med vejledende priser eller maksimumspriser til keberen anses dog ikke i sig selv for at fore
til prisbinding.

49) Ved agentaftaler fastsetter agenturgiver normalt salgsprisen, eftersom agenten ikke bliver ejer af
varerne. Hvis en sddan aftale imidlertid ikke er at betragte som en agentaftale i relation til artikel 53,
stk. 1 (f. punkt 12)-21)), vil et krav om, at agenten ikke eller kun i begranset omfang mé dele sin
faste eller variable provision med kunden, udgere en alvorlig begreensning efter gruppefritagelsens
artikel 4, litra a). For at undga en sddan alvorlig begransning i aftalen ber agenten derfor frit kunne
senke den pris, som kunden faktisk skal betale, uden dermed at reducere agenturgivers indkomst (!).

50

=

Den alvorlige begreensning, der er omhandlet i gruppefritagelsens artikel 4, litra b), vedrerer aftaler
eller samordnet praksis, der direkte eller indirekte har til formdl at begraense keberens passive salg -
herunder passivt salg via internet - for sd vidt som disse begransninger vedrerer det omrade, hvor
keberen md saxlge aftalevarerne eller -tjenesterne, eller den kundegruppe, til hvem han mé szlge dem.
Denne alvorlige begraensning indebarer en markedsopdeling i omrader eller kundegrupper. Den kan
bero pd direkte forpligtelser, sisom et forbud mod passivt salg til bestemte kunder eller til kunder i
bestemte omrader eller en pligt til at henvise ordrer fra sddanne kunder til andre forhandlere. Den kan
ogséd bero pd indirekte foranstaltninger, der tager sigte pa at fa forhandleren til at afstd fra passivt salg
til sddanne kunder, som f.eks. afvisning eller reduktion af bonus eller rabatter, leveringsstandsning,
reduktion af leverancer eller af de leverede mangder til forhandlerens omride eller kundegruppe,
trusler om kontraktopsigelse, krav om en hejere pris for varer, der eksporteres, begreensninger angé-
ende hvor stor en del af varerne, der ma eksporteres, eller pligt til at tilbagegive fortjenesten. Den kan
desuden bero pa, at leveranderen ikke yder en E@S-dakkende garantiservice, som indeberer, at alle
forhandlere er forpligtede til at yde garantiservice og far udgifterne hertil refunderet af leveranderen,
ogsa for s vidt angar produkter, der salges pd deres omrade af andre forhandlere (2). Sandsynligheden
for, at en sddan praksis vil blive betragtet som en begransning af keberens passive salg, er endnu
storre, nar den kombineres med, at leveranderen indferer et overvagningssystem for at kontrollere
varernes faktiske bestemmelsessted, f.eks. brug af differentieret maerkning eller forskellige serienumre.
Men at forhandleren pélaegges pligt til at skilte med leverandgrens varemarke, betragtes ikke som en
alvorlig konkurrencebegraensning. Eftersom artikel 4, litra b), kun drejer sig om begransninger i
keberens eller dennes kunders salg, betyder det, at begransninger i leveranderens salg heller ikke
betragtes som alvorlige begraensninger, idet der dog skal tages hensyn til, hvad der anferes i punkt 59)
angdende salg af reservedele i relation til gruppefritagelsens artikel 4, litra e). Artikel 4, litra b), finder

(") Se f.eks. Kommissionens beslutning 91/562/EQF i sag nr. IV/32.737, Eirpage, EFT L 306 af 7.11.1991, s. 22, is@r

betragtning (6).

(%) Hvis leveranderen ikke refunderer sine forhandlere deres udgifter i forbindelse med den E@S-dackkende garanti, er det
muligt at aftale med disse forhandlere, at en forhandler, som salger uden for sit eget omrade, skal betale den
forhandler, der er udpeget til det pigeldende omride, et gebyr beregnet pa basis af omkostningerne ved den
garantiservice, der udfores, samt en passende fortjeneste. En sddan ordning vil muligvis ikke blive betragtet som en
begreensning af forhandlernes ret til at salge uden for deres eget omrdde (se Rettens dom i sag T-67/01, JCB Services
mod Kommissionen, Sml. 2004 1, s. 49, preemis 136-145).
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51)

52)

anvendelse, uden at det bergrer en begransning angdende keberens forretningssted. Gruppefritagelsen
opherer sdledes ikke med at finde anvendelse, hvis det aftales, at keberen kun ma have sine forret-
ninger og lagre pd en bestemt adresse, et bestemt sted eller i et bestemt omrade.

Der er fire undtagelser fra den alvorlige begransning i gruppefritagelsens artikel 4, litra b). Den forste
undtagelse i artikel 4, litra b) (i) giver en leverander mulighed for at begrense en forhandlers aktive
salg i et omrdde eller til en kundegruppe, som en anden forhandler har fiet eneret pd, eller som
leveranderen har forbeholdt sig selv. Der er givet eneret til et omrdde eller en kundegruppe, ndr
leveranderen indvilliger i at selge sit produkt til kun én forhandler til salg i et bestemt omréade eller til
en bestemt kundegruppe, og eneforhandleren er beskyttet mod, at alle leveranderens evrige kunder
inden for E@S aktivt salger i hans omrade eller til hans kundegruppe, uathangigt af leveranderens
salg. Leveranderen kan kombinere tildelingen af et eneforhandlingsomride og en bestemt kunde-
gruppe med f.eks. at udpege en eneforhandler for en bestemt kundegruppe i et bestemt omrade.
Denne beskyttelse af eneforhandlingsomrdder og eneret til kundegrupper skal dog dbne mulighed for
passivt salg til sddanne omréader eller kundegrupper. I relation til gruppefritagelsens artikel 4, litra b),
definerer EFTA-Tilsynsmyndigheden "aktivt" og "passivt" salg séledes:

— Ved "aktivt" salg forstds aktiv henvendelse til individuelle kunder, f.eks. i form af adresserede breve,
herunder uopfordrede e-mails, eller besag, eller aktiv henvendelse til en bestemt kundegruppe eller
bestemte kunder i et bestemt omrdde, gennem reklamer i medierne, pa internettet eller andre
salgsfremstad, der specifikt er rettet mod denne kundegruppe eller kunder i det pdgaldende
omrade. Reklamer og salgsfremmende tiltag, der kun er attraktive for keberen, hvis de (ogsd)
ndr ud til en bestemt kundegruppe eller kunder i et bestemt omrade, betragtes som aktivt salg til
denne kundegruppe eller kunderne i dette bestemte omrade.

— Ved "passivt" salg forstds: besvarelse af uopfordrede henvendelser fra individuelle kunder, herunder
levering af varer eller tjenester til disse kunder. Generelle reklamer eller salgsfremsted, der ndr frem
til kunder i andre forhandleres (eksklusive) omrader eller kundegrupper, men som udger en
rimelig médde til at nd ud til kunder uden for disse omrader eller kundegrupper, f.eks. ved at
nd ud til kunder i ens eget omrdde, anses for at vare passivt salg. Generelle reklamer eller
salgsfremstad betragtes som en rimelig made at nd ud til sidanne kunder pa, hvis det vil
kunne betale sig for keberen at investere i dem, ogsd selv. om de ikke ndr ud til kunder i
andre forhandleres (eksklusivt tildelte) omrader eller kundegrupper.

Internettet er et meget effektivt middel til at nd ud til et storre antal og en videre kreds af kunder, end
hvis man benytter mere traditionelle salgsmetoder, hvilket er forklaringen pa, at visse former for
begraensninger i adgangen til at bruge internettet behandles som (videre)salgsbegransninger. I prin-
cippet mé enhver forhandler have lov til frit at gere brug af internettet til at salge sine varer. Generelt
betragtes det, at en forhandler har et websted, som en form for passivt salg, eftersom det er en rimelig
maéde, hvorpd kunderne kan finde frem til en forhandler. Brug af et websted kan have virkninger uden
for forhandlerens eget omride og egen kundegruppe, men disse virkninger skyldes teknologien, der
giver nem adgang, uanset hvor man befinder sig. Hvis en kunde beseger en forhandlers websted og
kontakter forhandleren, og en sddan kontakt forer til salg og levering, skal dette betragtes som passivt
salg. Det samme gelder, hvis en kunde veelger (automatisk) at blive lobende orienteret af forhandleren,
og dette resulterer i et salg. Det, at der gives mulighed for at veelge forskellige sprog pa webstedet,
andrer ikke i sig selv ved, at der er tale om et passivt salg. Sdledes betragter EFTA-Tilsynsmyndigheden
folgende begrensninger som eksempler pd alvorlige begransninger i passivt salg, fordi de kan
begraense forhandlerens muligheder for at nd ud til et storre antal og en videre kreds af kunder:

a) aftaler om, at en (ene)forhandler skal forhindre kunder i en anden (ene)forhandlers omréde fra at gd
ind pé sit websted eller skal sgrge for automatisk omdirigering af kunder til producentens eller
andre (ene)forhandleres websteder. Dette er ikke til hinder for en aftale om, at forhandlerens
websted ogsd skal indeholde en rakke links til andre forhandleres ogfeller leverandgrens websted

b) aftaler om, at en (ene)forhandler skal standse kundetransaktioner over internettet, hvis det af deres
kreditkortoplysninger fremgdr, at disse kunder ikke har adresse inden for forhandlerens (eksklusive)
omréde
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53)

54)

55)

56)

c) aftaler om, at en forhandler skal begranse den andel af sit samlede salg, der foregdr via internettet.
Dette er ikke til hinder for, at leveranderen uden at begraense forhandlerens internetsalg kan kraeve,
at keberen szlger mindst en absolut mangde (i vaerdi eller omfang) af produkterne uden om
internettet for at sikre en effektiv drift af hans fysiske forretningssted, ligesom det heller ikke er til
hinder for, at leveranderen sikrer sig, at forhandlerens internetaktiviteter fortsat stemmer overens
med leveranderens distributionsmodel (se punkt 54) og 56)). Den del, der kraves solgt pa tradi-
tionel vis, kan vaere den samme for alle kobere eller fastsat individuelt for hver keber ud fra
objektive kriterier som f.eks. kaberens storrelse i forhold til hele distributionsnettet eller kgberens
beliggenhed

o
=

aftaler om, at forhandleren skal betale en merpris for de varer, han har til hensigt at szlge via
internettet, i forhold til de varer, han vil salge fra sit fysiske forretningssted. Dette er ikke til hinder
for, at leverandaren kan aftale med keberen, at han skal betale denne et fast belgb (og altsd ikke et
variabelt belob, der stiger i takt med omsatningen ved salg fra det fysiske forretningssted, eftersom
det indirekte ville indebare et dobbelt prissystem) til stotte for keberens salg fra dennes faste
forretningssted eller via internettet.

En begransning i den brug, som forhandlere, der er parter i aftalen, gor af internettet, er forenelig
med gruppefritagelsen, for sd vidt salgsfremme via internettet eller brug af internettet ville fore til
aktivt salg til f.eks. andre forhandleres eneforhandlingsomrader eller kundegrupper. EFTA-Tilsynsmyn-
digheden betragter f.cks. internetreklamer, der specielt er rettet mod bestemte kunder, som en form
for aktivt salg til disse kunder. Omréderelaterede bannere pé andre forhandleres websteder er f.eks. en
form for aktivt salg til de omrader, hvor disse bannere vises. Generelt er tiltag rettet mod et bestemt
omrade eller en bestemt kundegruppe en form for aktivt salg til dette omréade eller denne kunde-
gruppe. Hvis man f.eks. betaler en sggemaskine eller et internetreklamebureau for at vise reklamer, der
specielt henvender sig til brugere i et bestemt omrdde, er der tale om aktivt salg til dette omrade.

I henhold til gruppefritagelsen kan leveranderen dog pélegge kvalitetsstandarder ved brugen af
webstedet til videresalg af hans varer, pd samme made som leveranderen kan opstille kvalitetsstan-
darder for en forretning, for salgskataloger eller for reklame og salgsfremsted i almindelighed. Det kan
sarligt have betydning ved selektiv distribution. I henhold til gruppefritagelsen kan en leverander f.eks.
kraeve, at hans forhandlere har et eller flere fysiske forretningssteder eller showrooms, for at de kan
komme med i hans distributionssystem. Det er ogsd i henhold til gruppefritagelsen muligt sidenhen at
@ndre en sidan betingelse, medmindre denne andring direkte eller indirekte har til formal at
begranse forhandlernes internetsalg. Tilsvarende kan en leverander krave, at hans forhandlere kun
benytter en tredjemands platform til distribution af aftalevarerne i overensstemmelse med alle de krav
og betingelser, der er aftalt mellem leveranderen og forhandleren angdende forhandlernes brug af
internettet. Hvis en forhandler f.eks. benytter en tredjemands platform som webhotel for sin hjem-
meside, kan leveranderen krave, at kunderne ikke kommer ind pa forhandlerens hjemmeside via et
websted, der barer navnet pa eller logoet for tredjemands platform.

Der er tre andre undtagelser fra den alvorlige begrensning i gruppefritagelsens artikel 4, litra b). Alle
tre undtagelser giver mulighed for at begranse sdvel aktivt som passivt salg. Den forste af dem drejer
sig om muligheden for at begrense en grossists adgang til at salge til endelige forbrugere, hvilket
giver en leverander mulighed for at holde grossist- og detailleddene adskilte. Denne undtagelse
udelukker dog ikke muligheden for, at grossisten kan szlge til bestemte endelige forbrugere, f.cks.
de store, men ikke til (alle) andre endelige forbrugere. Den anden drejer sig om en leveranders
mulighed for at péleegge en autoriseret forhandler i et selektivt distributionssystem begransninger i
adgangen til at selge til uautoriserede forhandlere i ethvert distributionsled i ethvert omrade, hvor der
aktuelt findes et selektivt distributionssystem, eller hvor leveranderen endnu ikke salger aftalevarerne
(i artikel 4, litra b), nr. iii), betegnet som "det eksklusivomrade, der er reserveret leverandgren"). Den
tredje undtagelse drejer sig om, at leveranderen kan péalegge en keber af komponenter, som vedkom-
mende har fiet leveret til inkorporering i et produkt, begransninger i adgangen til at szlge dem til
leveranderens konkurrenter. Udtrykket "komponent" omfatter alle mellemprodukter, og udtrykket
"inkorporering" omfatter brugen af ethvert input til produktion af varer.

Gruppefritagelsens artikel 4, litra ¢), omhandler den alvorlige begreensning, hvor medlemmer af et
selektivt distributionssystem palagges begransninger med hensyn til aktivt eller passivt salg til ende-
lige brugere, det vaere sig erhvervsmaessige brugere eller endelige forbrugere, men udelukker dog ikke
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muligheden for at forbyde et medlem af nettet at operere fra et uautoriseret forretningssted. Forhand-
lere i et selektivt distributionssystem, som defineret i gruppefritagelsens artikel 1, stk. 1, litra ¢), md
derfor ikke péleegges begransninger med hensyn til, hvilke brugere de md salge til, eller valget af
indkebsagenter, der handler pa disse brugeres vegne, medmindre formaélet er at beskytte et enefor-
handlingssystem etableret i et andet omrdde (se punkt 51) ovenfor). Inden for et selektivt distribu-
tionssystem ber forhandlerne frit kunne salge bade aktivt og passivt til alle endelige brugere, ogsa via
internettet. EFTA-Tilsynsmyndigheden anser derfor forpligtelser, som afskrakker autoriserede forhand-
lere fra at bruge internettet til at nd ud til et storre antal og en videre kreds af kunder gennem pélag
af betingelser for internetsalg, som ikke samlet set svarer til de betingelser, de palaegges med hensyn til
salg fra fysiske forretningssteder, for at vare en alvorlig begrensning. Det betyder ikke, at de betin-
gelser, der palegges for internetsalg, skal vaere identiske med dem, der gealder for salg fra fysiske
forretningssteder, men derimod, at de ber have de samme formal og fere til sammenlignelige resul-
tater, og at forskellene mellem disse betingelser skal vare begrundet i de to distributionsformers
forskellige karakter. For at forhindre salg til uautoriserede forhandlere kan en leverander for eksempel
palegge sine autoriserede forhandlere en begransning, s de ikke kan salge mere end en bestemt
mangde aftalevarer til den enkelte endelige bruger. Dette krav kan skaerpes for internetsalg, hvis det er
lettere for en uautoriseret forhandler at skaffe disse varer via internettet. Det vil ogsd kunne skarpes
for salg uden om internettet, hvis det er lettere at kebe dem pé et fysisk forretningssted. For at sikre
rettidig levering af aftalevarerne kan en leverander krave, at varer solgt uden om internettet skal
leveres omgdende. Samme krav kan ikke stilles til internetsalg, men leveranderen kan krave visse
gennemforlige leveringsfrister overholdt for internetsalg. Det kan blive nedvendigt at stille serlige krav
om en slags eftersalgs-helpdesk pa internettet, si omkostningerne ved kundernes returnering af varen
og ved at anvende sikre betalingssystemer bliver dakket.

Inden for det omrade, hvor leverandgren har etableret en selektiv distribution, ma dette system ikke
kombineres med eneforhandling, da det vil fore til en alvorlig begrensning af forhandlernes aktive
eller passive salg i betydningen i gruppefritagelsens artikel 4, litra c), men det er dog tilladt at
begrense forhandlerens mulighed for selv at bestemme beliggenheden af sit forretningssted. Auto-
riserede forhandlere kan afskzres fra at drive deres virksomhed fra andre lokaler eller fra at dbne en ny
forretning et andet sted. I den forbindelse kan det, at en forhandler har sin egen hjemmeside, ikke
sidestilles med dbning af et nyt forretningssted et andet sted. Hvis der er tale om en mobil forretning,
kan der afgreenses et omrade, uden for hvilket denne mobile forretning ikke ma drives. Leveranderen
kan desuden forpligte sig til kun at levere til én forhandler eller kun et begranset antal forhandlere pa
en bestemt del af det omrade, hvor han har et selektivt distributionssystem.

Den alvorlige begrensning, der er omhandlet i gruppefritagelsens artikel 4, litra d), drejer sig om
begraensning af krydsleverancer mellem autoriserede forhandlere i et selektivt distributionssystem. En
aftale eller samordnet praksis méd sdledes hverken direkte eller indirekte have til formal at forhindre
eller begraense aktivt eller passivt salg af aftalevarerne mellem de autoriserede forhandlere. De auto-
riserede forhandlere skal fortsat frit kunne kebe aftalevarerne fra andre autoriserede forhandlere, hvad
enten de driver virksomhed i samme eller andre omsatningsled. Derfor mé selektiv distribution ikke
kombineres med vertikale begreensninger, der tager sigte pd at tvinge forhandlerne til kun at kebe
aftalevarerne fra en bestemt leverander. Det betyder ogsd, at der i et selektivt distributionsnet ikke ma
palaegges autoriserede grossister begransninger i deres salg af produktet til autoriserede detailhandlere.

Den alvorlige begreensning, der er omhandlet i gruppefritagelsens artikel 4, litra e), vedrerer aftaler,
hvorved endelige brugere, selvsteendige reparatorer og serviceudbydere afskaeres fra eller pélaegges
begraensninger med hensyn til at skaffe sig reservedele direkte fra reservedelsproducenten. En aftale
mellem en reservedelsproducent og en kunde, der inkorporerer disse dele i sit eget produkt (original-
udstyrsfabrikant), md hverken direkte eller indirekte forhindre eller begraeense producenten af disse
reservedele i at salge dem til endelige brugere eller uath@ngige reparatorer eller serviceudbydere.
Indirekte begraensninger kan navnlig foreligge, ndr leveranderen af reservedele palagges restriktioner
med hensyn til udlevering af tekniske oplysninger og specialudstyr, der er en forudsatning for, at
brugerne eller de uathangige reparaterer eller serviceudbyder kan bruge reservedelene. Aftalen kan
dog palagge begraensninger med hensyn til leverancer af reservedele til reparaterer eller serviceudby-
dere, som originaludstyrsfabrikanten har udpeget til at reparere eller udfere service pd sine egne
produkter. Med andre ord kan originaludstyrsfabrikanten forlange, at hans eget reparations- og servi-
cenet kober reservedelene hos ham.
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4. Alvorlige salgsbegransninger, som i konkrete tilfelde kan falde wuden for
anvendelsesomrdidet for artikel 53, stk. 1, eller opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3

I ekstraordinare tilfeelde kan alvorlige begraensninger vare objektivt nedvendige for en aftale af en
bestemt type eller art () og derfor falde uden for rammerne af artikel 53, stk. 1. F.eks. kan en alvorlig
begraensning veare objektivt ngdvendig for at sikre, at et offentligt forbud mod salg af farlige stoffer til
bestemte kunder overholdes af sikkerheds- eller sundhedshensyn. Desuden kan virksomhederne i
konkrete tilfalde gore effektivitetsfordele gaeldende, der kan falde ind under artikel 53, stk. 3. I det
folgende gives en rakke eksempler, der drejer sig om (videre)salgsbegransninger, mens detailpris-
binding gennemgds i afsnit V1.2.10.

En distributer, der bliver den forste til at salge et nyt mearke eller den forste til at selge et eksiste-
rende marke péd et nyt marked og derfor den forste til at treenge ind pd dette marked, vil ofte veere
nedt til at foretage betydelige investeringer, hvis der ikke tidligere var nogen eftersporgsel efter denne
type produkt generelt eller efter den pdgaldende producents produkt af denne type. Disse investe-
ringer vil ofte vaere irreversible (sunk costs), og under disse omstendigheder vil distributeren maske
ikke indga distributionsaftalen uden i et vist tidsrum at veare beskyttet mod andre distributerers (aktive
og) passive salg i hans omrade eller til hans kundegruppe. For eksempel kan en sidan situation opsta,
nar en producent etableret pd et bestemt nationalt marked gdr ind pd et andet nationalt marked og
introducerer sine produkter via en eneforhandler, og denne eneforhandler er nedt til at foretage
betydelige investeringer i at lancere og etablere maerket pd dette nye marked. Nar det er nedvendigt,
at distributeren foretager betydelige investeringer i at opdyrke ogfeller udvikle det nye marked, vil
begreensninger i andre distributerers adgang til passivt salg i det pigaldende omride eller til den
pagaldende kundegruppe, som er nedvendige for, at distributeren kan tjene sin investering ind, derfor
normalt ikke falde ind under artikel 53, stk. 1, i de forste to ar, hvor distributeren selger aftalevarerne
i dette omréde eller til denne kundegruppe, selv om sddanne alvorlige begransninger normalt anses
for at falde ind under artikel 53, stk. 1.

Er der tale om reelt at teste et nyt produkt pad et begranset omrdde eller hos en begrenset kunde-
gruppe, eller om en introduktion af et nyt produkt i flere omgange, vil de distributerer, der skal salge
det nye produkt pa testmarkedet eller deltage i den forste introduktionsrunde, kunne fa begraenset
deres adgang til aktivt salg uden for testmarkedet eller det marked, hvor det forst introduceres, uden at
det falder ind under artikel 53, stk. 1, i det tidsrum, det er nedvendigt for at teste eller introducere
produktet.

I et selektivt distributionssystem skal der normalt vare fri adgang til krydsleverancer mellem de
autoriserede distributerer (jff. punkt 58)). Men hvis autoriserede grossister etableret i forskellige
omréder er forpligtede til at investere i salgsfremmende aktiviteter inden for "deres" omrdde for at
stotte autoriserede detailforhandleres salg, og det ikke er praktisk muligt at fastsatte kravene til disse
salgsfremmetiltag i en aftale, vil begrensninger i grossisternes aktive salg til autoriserede forhandlere
pa andre grossisters omrdde med det formdl at imedegd "frihjulsproblemer" i individuelle tilfelde
kunne opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3.

Generelt er en aftale om, at distributeren skal betale en hgjere pris for produkter, som han agter at
salge via internettet, end for produkter, der vil blive solgt uden om nettet ("dobbelt prissystem"), en
alvorlig begransning (jf. punkt 52)). Under visse sarlige omstendigheder kan en aftale dog opfylde
betingelserne i artikel 53, stk. 3. Sddanne omstendigheder kan foreligge, hvis en producent indgdr
aftale om et dobbelt prissystem med sine forhandlere, fordi internetsalg er forbundet med betydeligt
hgjere omkostninger for producenten end salg uden om internettet. Nér f.eks. salg uden om inter-
nettet omfatter forhandlerens installation hos kunden, mens det ikke er tilfeeldet ved internetsalg, kan
internetsalg resultere i flere klager fra kunder og garantikrav mod producenten. I den sammenhzng vil
EFTA-Tilsynsmyndigheden ogsd se pd, i hvilket omfang denne begransning ma antages at kunne
begranse internetsalg og afskare distributeren fra at nd ud til et storre antal og en videre kreds af
kunder.

(") Se punkt 18 i EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse - Retningslinjer for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53, stk.
3,

vedtaget ved afgerelse nr. 123/04/KOL (EUT C 208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.).
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5. Konkurrencebegraensninger, der er udelukket fra gruppefritagelsen

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

Den forste forpligtelse, der er udelukket fra gruppefritagelsen, er omhandlet i artikel 5, stk. 1, litra a),
og vedrerer konkurrenceklausuler. Konkurrenceklausuler er aftalebestemmelser, som forpligter
koberen til at kebe over 80 % af sine samlede indkeb af aftalevarerne og -tjenesteydelserne og af
varer eller tjenesteydelser, der er substituerbare hermed (beregnet pd grundlag af indkebene i det
foregdende kalenderdr) hos leveranderen eller en virksomhed udpeget af denne (se definitionen i
gruppefritagelsens artikel 1, stk. 1, litra d)). Det betyder, at keberen afskeres fra at kebe konkurre-
rende varer eller tjenesteydelser, eller begranser hans indkeb heraf til under 20 % af hans samlede
indkeb. Hvis der i det forste ar efter aftalens indgdelse ikke foreligger relevante oplysninger om
keberens indkeb for dret inden aftalens indgdelse, kan keberens bedste skon over hans samlede
arlige behov anvendes. Sddanne konkurrenceklausuler er ikke omfattet af gruppefritagelsen, hvis de
er af ubegranset varighed eller overstiger fem ar. Konkurrenceklausuler, der stiltiende fornys ud over
en periode pd fem 4r, er heller ikke fritaget (jf. artikel 5, stk. 1, andet afsnit). Konkurrenceklausuler er
generelt fritaget i henhold til gruppefritagelsen, hvis deres varighed er begranset til hejst fem dr, og
der ikke er nogen hindringer for, at keberen kan opsige konkurrenceklausulen ved femdarsperiodens
udlgb. Hvis aftalen eksempelvis indeholder en femérig konkurrenceklausul, og leveranderen yder
keoberen et ldn, ma afdraget af dette ldn ikke hindre keberen i at opsige konkurrenceklausulen ved
femdarsperiodens udleb. Hvis leveranderen forsyner keberen med udstyr, der ikke er relationsspecifik,
skal keberen have mulighed for at overtage udstyret til markedsvardien ved konkurrenceklausulens
opher.

Femdrsgraeensen gelder ikke, ndr de pédgaldende varer eller tjenester videresalges af keberen "fra
grunde og lokaler, der ejes af leveranderen, eller som leveranderen lejer af en tredjemand, der ikke
er forbundet med keberen". I sddanne tilfelde kan konkurrenceklausulen have samme varighed som
den periode, hvori keberen benytter salgsstedet (gruppefritagelsens artikel 5, stk. 2). Baggrunden for
denne undtagelse er, at det normalt er urimeligt at forlange, at der uden leveranderens tilladelse skulle
kunne swlges konkurrerende produkter fra grunde og lokaler, som leverandgren ejer. Samme princip
galder tilsvarende, hvis keberen salger varen fra en mobil forretning, som ejes af leveranderen, eller
som denne har lejet af en tredjemand uden forbindelse til keberen. Kunstige ejerkonstruktioner, f.eks.
hvor distributeren overferer sin ejendomsret over grund eller bygninger til leveranderen for blot et
begraenset tidsrum med det formdl at omga femdrsgraensen, falder ikke ind under denne undtagelse.

Den anden begransning, der er udelukket fra gruppefritagelsen, er omhandlet i artikel 5, stk. 1, litra
b), og vedrerer konkurrenceklausuler, der galder efter aftalens opher. Sddanne klausuler falder
normalt ikke ind under gruppefritagelsen, medmindre de er uomgangeligt nedvendige for at beskytte
knowhow, som leveranderen har overfort til keberen, er begranset til det salgssted, hvor keberen har
drevet virksomhed i aftaleperioden, og hejst gelder i et ar (jf. gruppefritagelsens artikel 5, stk. 3).
Ifolge definitionen i gruppefritagelsens artikel 1, stk. 1, litra g), skal den pégaldende knowhow vere
"veesentlig”, dvs. at den pdgzldende knowhow omfatter viden, "der er vigtig og nyttig for keberens
brug, salg eller videresalg af de kontraktmassige varer eller -tjenesteydelser".

Den tredje begransning, der er udelukket fra gruppefritagelsen, er omhandlet i artikel 5, stk. 1, litra c),
og vedrarer salg af konkurrerende varer i et selektivt distributionssystem. Gruppefritagelsen omfatter
selektiv distribution kombineret med en konkurrenceklausul, der forpligter forhandlerne til ikke i
almindelighed at videreselge konkurrerende produkter. Hvis leveranderen imidlertid enten direkte
eller indirekte forhindrer de autoriserede forhandlere i at kebe produkter til videresalg hos bestemte
konkurrerende leveranderer, er en sddan klausul dog ikke omfattet af gruppefritagelsen. Formalet med
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at udelukke denne forpligtelse er at undga, at en rakke leveranderer benytter de samme selektive
salgskanaler og afskerer en eller flere bestemte konkurrenter fra at distribuere deres produkter gennem
de pagaldende salgskanaler (afskermning af markedet for en konkurrerende leverander, svarende til
en kollektiv boykot) ().

6. Udskillelse

Gruppefritagelsen fritager vertikale aftaler pa betingelse af, at de ikke indeholder eller indebzrer nogen
af de alvorlige begransninger, som er angivet i gruppefritagelsens artikel 4. Hvis en vertikal aftale
indeholder en eller flere alvorlige begransninger, fortabes gruppefritagelsen for hele den vertikale
aftale. Alvorlige begransninger kan ikke adskilles fra resten af aftalen.

Adskillelsesprincippet galder dog for de begransninger, der er udelukket fra gruppefritagelsen og
omhandlet i gruppefritagelsens artikel 5. Gruppefritagelsen inddrages derfor kun for den del af den
vertikale aftale, der ikke opfylder betingelserne i artikel 5.

7. Distribution af flere produkter via samme distributionssystem

Hvis en leverander benytter samme distributionsaftale til at distribuere flere forskellige varer/tjenester,
kan det som folge af markedsandelstarsklen forekomme, at nogle af dem falder ind under gruppe-
fritagelsen, mens andre ikke gor det. I sd fald finder gruppefritagelsen anvendelse pd de varer og
tjenester, for hvilke betingelserne for dens anvendelse er opfyldt.

For de varer eller tjenester, der ikke er omfattet af gruppefritagelsen, gelder de almindelige konkur-
renceregler, hvilket betyder:

a) at der ikke er nogen gruppefritagelse, men samtidig heller ingen illegalitetsformodning

b) at hvis der foreligger en overtraedelse af artikel 53, stk. 1, som ikke kan fritages, kan det under-
seges, om der inden for rammerne af det konkrete distributionssystem maske findes egnede midler
til at lose konkurrenceproblemet

¢) at den pagzldende leverander, hvis der ikke er sddanne egnede midler, er nedt til at traffe andre
distributionsarrangementer.

Denne situation kan ogsd opstd, hvor artikel 54 finder anvendelse pd nogle produkter, men ikke pa
andre.

IV. GRUPPEFRITAGELSENS INDDRAGELSE OG UANVENDELIGHED
1. Inddragelse

Legalitetsformodningen efter gruppefritagelsen kan inddrages, hvis en vertikal aftale, betragtet enten
isoleret eller sammen med tilsvarende aftaler, der anvendes af konkurrerende leveranderer eller
kunder, falder ind under artikel 53, stk. 1, og ikke opfylder betingelserne i artikel 53, stk. 3.

(") Et eksempel pd en indirekte foranstaltning med en sidan udelukkelsesvirkning kan findes i Kommissionens beslutning

92/428[EQF i sag nr. IV[33.542, Parfum Givenchy, EFT L 236 af 19.8.1992, s. 11.
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rende leveranderers eller kunders parallelle net af ensartede vertikale aftaler tilsammen bevirker, at
adgangen til det relevante marked eller konkurrencen pa dette marked begranses betydeligt (kumulativ
virkning). Parallelle vertikale aftalenet anses for at vare ensartede, hvis de omfatter begreensninger med
samme virkninger pd markedet. En sddan situation kan f.eks. opstd, nir en rakke leveranderer pa et
marked anvender rent kvalitativ selektiv distribution, mens andre anvender kvantitativ selektiv distri-
bution. En sddan situation kan ogsd opstd, nir en kumulativ brug af kvalitative kriterier pa et givet
marked bevirker, at mere effektive distributerer (som kun szlger via internettet) udelukkes fra marke-
det. I sddanne tilfelde skal der ved vurderingen tages hensyn til de enkelte aftalenets konkurrencebe-
greensende virkninger. Inddragelsen kan eventuelt udelukkende vedrere et bestemt kvalitativt kriterium
eller alene den kvantitative begraensning i antallet af autoriserede forhandlere.

Ansvaret for en konkurrencebegrensende kumulativ virkning kan kun tillegges de virksomheder, der
merkbart bidrager dertil. Aftaler, der indgds af virksomheder, som kun bidrager ubetydeligt til den
kumulative virkning, falder ikke ind under forbuddet i artikel 53, stk. 1 (1), og er derfor ikke omfattet
af inddragelsesproceduren. Vurderingen heraf skal foretages pa grundlag af kriterierne i nr. 128)-229).

Bevisbyrden for, at aftalen falder ind under artikel 53, stk. 1, og ikke opfylder en eller flere betingelser
i artikel 53, stk. 3, pdhviler i forbindelse med inddragelsesproceduren EFTA-Tilsynsmyndigheden. En
beslutning om inddragelse af gruppefritagelsen kan alene have virkning ex nunc, det vil sige, at
virkningen for de pdgaldende aftalers status som fritagne aftaler forst indtreffer pa det tidspunke,
hvor inddragelsen af gruppefritagelsen traeder i kraft.

For vertikale aftaler, der begranser konkurrencen pé et relevant geografisk marked, der er storre end
en enkelt EQS-stats omrdde kan gruppefritagelsen alene inddrages af Kommissionen eller EFTA-
Tilsynsmyndigheden, i overensstemmelse med bestemmelserne i E@S-aftalens artikel 56 om sagsfor-
delingen mellem de to myndigheder. Nar en enkelt EQS-stats omrade eller en del deraf udger det
relevante geografiske marked, har bdde den kompetente tilsynsmyndighed og den pégzldende
medlemsstat kompetence til at inddrage gruppefritagelsen.

2. Undladelse af at anvende gruppefritagelsen

Gruppefritagelsens artikel 6 giver EFTA-Tilsynsmyndigheden mulighed for ved en henstilling at
udelukke parallelle net af ensartede vertikale begrensninger, som omfatter mere end 50 % af et
relevant marked, fra gruppefritagelsens anvendelsesomrdde. Henstillingen rettes til den EFTA-stat
eller de EFTA-stater, hvor det pagaldende relevante marked findes.

Mens inddragelsen af gruppefritagelsen indebzrer, at der vedtages en afgerelse om, at en bestemt
virksomhed har overtrddt artikel 53, tager en henstilling efter artikel 6 blot sigte pa, at gruppefri-
tagelsen ikke leengere skal finde anvendelse pd de pagaldende begrensninger og markeder, og at
artikel 53, stk. 1 og 3, derefter finder fuld anvendelse. Nar en EFTA-stat har accepteret en henstilling
fra EFTA-Tilsynsmyndigheden om, at gruppefritagelsen ikke skal finde anvendelse pd visse vertikale
begraensninger pa et bestemt marked, vil anvendelsen af artikel 53 p& konkrete aftaler ske pd grundlag
af de kriterier, der er fastsat i EFTA-Domstolens, EU-Domstolens og Rettens retspraksis pd omradet og
i EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelser og beslutningspraksis. Nar det er hensigtsmeassigt, vil EFTA-
Tilsynsmyndigheden vedtage en beslutning i en given sag, der kan tjene som vejledning for alle de
virksomheder, der opererer pa det pagaldende marked.

(") Domstolens dom af 28. februar 1991 i sag C-234/89, Stergios Delimitis v Henninger Brau AG, Sml. 1991 I, s. 935.
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Ved beregningen af markedsdakningsgraensen pd 50 % skal der tages hensyn til hvert enkelt net af
vertikale aftaler, der indeholder begransninger eller kombinationer af begransninger med ensartede
virkninger pd markedet. Gruppefritagelsens artikel 6 forpligter ikke EFTA-Tilsynsmyndigheden til at
gribe ind, ndr markedsdakningsgraden overskrider 50 %. Det er generelt hensigtsmaessigt at undlade at
anvende gruppefritagelsen, ndr adgangen til det relevante marked eller konkurrencen pa dette marked
kan blive markbart begraenset. Dette kan isaer veare tilfaeldet, ndr parallelle, selektive distributionsnet,
der dakker over 50 % af et marked, kan fore til markedsafskeermning ved at anvende udvelgelses-
kriterier, der ikke er nedvendige pd grund af de pagaldende varers art eller medferer forskelsbehand-
ling af bestemte distributionsformer, der er egnet til at szlge sidanne varer.

Nér EFTA-Tilsynsmyndigheden skal vurdere, om det er nedvendigt at bringe gruppefritagelsens
artikel 6 i anvendelse, vil den overveje, om en individuel inddragelse af fritagelsen vil vaere et mere
velegnet middel. Det kan iser athange af antallet af konkurrerende virksomheder, der bidrager til en
kumulativ virkning pd et marked, eller af antallet af geografiske markeder inden for EGS, der pavirkes.

Enhver henstilling efter gruppefritagelsens artikel 6 skal klart angive sit anvendelsesomrdde. EFTA-
Tilsynsmyndigheden skal derfor forst afgranse det(de) relevante produktmarked(er) og geografiske
marked(er) og dernzst klart anfare, hvilken type vertikal begraensning der ikke laengere er omfattet
af gruppefritagelsen. Hvad sidstnaevnte aspekt angdr, kan EFTA-Tilsynsmyndigheden tilpasse henstil-
lingens anvendelsesomrade efter de konkurrenceproblemer, den tjener til at lgse. Selv om det for
eksempel forholder sig séledes, at samtlige parallelle net af aftaler om merkevareeksklusivitet skal
tages i betragtning ved fastlaeggelsen af markedsdakningen pd 50 %, kan EFTA-Tilsynsmyndigheden
begraense henstillingen om uanvendelighed til kun at omfatte konkurrenceklausuler ud over en
bestemt varighed. Aftaler af kortere varighed eller af mindre konkurrencebegrensende karakter vil
kunne forblive uberert i betragtning af, at disse begreensninger bidrager til markedsafskermningen i
langt mindre grad. Tilsvarende vil henstillingen om at undlade at anvende gruppefritagen kunne veere
begranset til kun at omfatte de supplerende begransninger, sdfremt der pd et bestemt marked
anvendes selektiv distribution kombineret med supplerende begransninger, sdsom konkurrenceklau-
suler eller maengdeforpligtelser for keberen. EFTA-Tilsynsmyndigheden kan eventuelt ogsé give vejled-
ning ved at angive, hvor lille en markedsandel skal vare pa et bestemt marked, for at en individuel
virtksomhed kan anses ikke at bidrage vaesentligt til den kumulative virkning.

I henhold til artikel 6 i gruppefritagelsen, som inkorporeret i E@S-aftalen (jf. punkt 2 i bilag XIV til
E@S-aftalen), skal EFTA-Tilsynsmyndigheden afvente udlebet af en overgangsperiode pd tre méneder,
for en henstilling om ikke at anvende gruppefritagelsen anses for at vare automatisk accepteret af den
eller de EFTA-stater, henstillingen er rettet til. Hvis en af de EFTA-stater, som henstillingen er rettet til,
accepterer henstillingen eller ikke svarer i tide, har den en retlig forpligtelse i henhold til E@F-aftalen
til at gennemfore henstillingen inden for tre méneder efter dens afgivelse. Derved far de pdgaldende
virksomheder mulighed for at tilpasse deres aftaler til henstillingen om ikke at anvende gruppefri-
tagelsen.

En henstilling om ikke at anvende gruppefritagelsen vil ikke fi virkning for de pagzldende aftalers
fritagne status i perioden inden dens gennemferelsesdato.

V. MARKEDSAFGRAENSNING OG BEREGNING AF MARKEDSANDELE
1. EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse om afgrensning af det relevante marked

EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse om afgraensning af det relevante marked inden for konkur-
renceretten i Det Europziske @konomiske Samarbejdsomrade (') indeholder retningslinjer for, hvilke
regler, kriterier og bevismidler EFTA-Tilsynsmyndigheden anvender, ndr den skal tage stilling til
markedsafgraensningsspergsmal. Denne meddelelse, som ikke vil blive uddybet naermere her, danner
grundlag for behandlingen af spergsmédl om markedsafgrensning i almindelighed. Nearvarende
retningslinjer behandler kun de sarlige problemer, der opstdr i forbindelse med vertikale begraens-
ninger, og som ikke er behandlet i den pagaldende meddelelse.

(') Afgerelse nr. 46/98/KOL, EFT L 200 af 16.7.1998, s. 46, og EQS-tilleg nr. 28 af 16.7.1998, s. 3.
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2. Det relevante marked for beregning af markedsandelstersklen pd 30% efter
gruppefritagelsen

Efter gruppefritagelsens artikel 3 er det bdde leveranderens og keberens markedsandel, der afgor, om
gruppefritagelsen finder anvendelse. For at aftalen kan falde ind under gruppefritagelsen, mé hverken
leveranderens markedsandel pd det marked, hvor han swlger aftalevarerne til keberen, eller kaberens
markedsandel pa det marked, hvor han keber aftalevarerne, overstige 30 %. For aftaler mellem sma og
mellemstore virksomheder er det generelt ikke nedvendigt at beregne markedsandele (se punkt 11)).

For at kunne beregne en virksomheds markedsandel ma der forst foretages en afgrensning af det
marked, hvor virksomheden swlger eller kober aftalevarerne. Det indeberer, at bide det relevante
produktmarked og det relevante geografiske marked narmere ma afgraenses. Det relevante produkt-
marked omfatter alle de produkter eller tjenesteydelser, som keberen anser for indbyrdes substituer-
bare pd grund af deres egenskaber, pris og anvendelsesformal. Det relevante geografiske marked
omfatter det omrdde, hvor de deltagende virksomheder leverer og eftersporger de pdgaldende
produkter eller tjenesteydelser, og som har tilstrakkeligt ensartede konkurrencevilkir og kan
skelnes fra de tilstadende geografiske omrader, sarligt fordi konkurrencevilkirene dér er betydeligt
anderledes.

Den nearmere afgreensning af produktmarkedet athaenger forst og fremmest af substitutionsmulighe-
derne set fra kebernes synspunkt. Nér det leverede produkt anvendes som et input ved produktionen
af andre produkter og normalt ikke kan genkendes i det endelige produkt, afgranses produktmarkedet
normalt ud fra de direkte koberes praferencer. Disse kaberes kunder vil normalt ikke have en sterk
praference angdende de af keberne anvendte input. Normalt vedrerer de vertikale begransninger, der
aftales mellem leveranderen og keberen af det pagaldende input, kun salg og keb af mellemproduktet
og ikke af det endelige produkt. Er der tale om fardigprodukter, vil de endelige forbrugeres prafe-
rencer normalt pdvirke eller vare afgerende for, hvad de direkte kabere betragter som substitutions-
produkter. En forhandler kan som videreszlger ikke se bort fra de endelige forbrugeres praferencer,
nar han keber sine ferdigprodukter. Endvidere vedrerer vertikale begreensninger i distributionsleddet
ofte ikke blot salget af produkterne mellem leverander og kunde, men tillige deres videresalg. Da der
normalt er konkurrence mellem forskellige distributionsformer, kan markederne ikke afgranses pa
grundlag af den anvendte distributionsform. Hvis leverandererne generelt salger et helt sortiment af
produkter, kan hele sortimentet udgere produktmarkedet, hvis kunderne betragter sortimenterne og
ikke de enkelte produkter som substitutter. Da distributererne er erhvervsmaessige kunder, er det
geografiske grossistmarked normalt sterre end det detailmarked, hvor produktet videreszlges til de
endelige forbrugere. Dette vil ofte fore til en afgransning af grossistmarkedet i nationale markeder
eller bredere geografiske markeder. Men detailmarkeder kan ogsd vare storre end den endelige
forbrugers indkebsomrdde, nir markedsvilkirene er homogene, og lokale eller regionale oplande
overlapper hinanden.

Hvis en vertikal aftale omfatter tre parter, der opererer i hvert sit omsatningsled, skal de hver iser
have en markedsandel pd under de 30 %, for at gruppefritagelsen kan finde anvendelse. Som fastsat i
gruppefritagelsens artikel 3, stk. 2, galder, at ndr en aftale er indgdet mellem flere virksomheder, og en
af disse virksomheder keber aftalevarerne fra en anden aftalepart og salger dem til en tredje aftalepart,
finder gruppefritagelsen kun anvendelse, hvis den pédgaldende virksomheds markedsandel hverken
som keber eller leverander overstiger 30 %. Hvis eksempelvis en aftale mellem en producent, en
grossist (eller sammenslutning af detailhandlere) og en detailhandler indeholder en konkurrenceklau-
sul, md producentens og grossistens (eller detailhandelssammenslutningens) markedsandele pd deres
respektive salgsmarkeder ikke overstige 30 %, og grossistens (eller detailhandelssammenslutningens) og
detailforhandlerens markedsandele pd deres respektive indkgbsmarkeder ma ikke overstige 30 %, hvis
aftalen skal vare omfattet af gruppefritagelsen.

Hvis en leverander producerer bdde originaludstyr og reservedele til dette udstyr, vil han ofte veere den
eneste eller den storste leverander pd markedet for reservedele til eftersalgsservice. Dette kan ogsd
veare tilfeldet, hvis leveranderen (originaludstyrsfabrikanten) lader underleveranderer producere reser-
vedelene. 1 relation til gruppefritagelsen kan det relevante marked vare markedet for originaludstyr,
inklusive reservedele, eller sarskilte markeder for originaludstyr og for eftersalgsservice athangigt af
sagens narmere omstendigheder, sdsom virkningerne af de pdgaldende begraensninger, udstyrets
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levetid og reparations- eller udskiftningsomkostningernes storrelse (). I praksis er det spergsmalet, om
en vaesentlig andel af keberne traffer deres valg under hensyn til omkostningerne under hele produk-
tets levetid. Er det tilfeldet, er det tegn pd, at der findes ét samlet marked omfattende bade original-
udstyr og reservedele.

Nér en vertikal aftale ud over levering af aftalevarerne ogsa indeholder IP-bestemmelser - f.eks. en
bestemmelse om brugen af leverandgrens varemarke - som gor det lettere for keberen at salge
aftalevarerne, er leveranderens markedsandel pa det marked, hvor han salger aftalevarerne, afgerende
for, om gruppefritagelsen finder anvendelse. Nar en franchisegiver ikke leverer varer til videresalg, men
leverer en mangde tjenesteydelser kombineret med I[P-rettigheder, der tilsammen udger den forret-
ningsmodel, som er omfattet af franchisen, skal franchisegiveren tage hensyn til sin markedsandel som
leverander af en forretningsmodel. Med henblik herpa skal franchisegiveren beregne sin markedsandel
pa det marked, hvor forretningsmodellen udnyttes, dvs. det marked, hvor franchisetagerne udnytter
forretningsmodellen til levering af varer eller tjenesteydelser til de endelige brugere. Franchisegiveren
skal beregne sin markedsandel pa grundlag af vardien af de varer eller tjenesteydelser, der leveres af
hans franchisetagere pd dette marked. P4 et sidant marked kan konkurrenterne vere andre fran-
chisebaserede forretningsmetoder samt leveranderer af substitutionsvarer eller -tjenesteydelser, der
ikke anvender franchising. Hvis der f.eks. - uden at foregribe selve markedsafgransningen - var et
marked for fastfoodtjenesteydelser, ville en franchisegiver skulle beregne sin markedsandel pd dette
marked pa grundlag af sine franchisetageres relevante afsetning pd markedet.

3. Beregning af markedsandele efter gruppefritagelsen

Beregningen af markedsandele skal principielt foretages pd grundlag af vaerdibaserede data. Hvis der
ikke foreligger sddanne vardibaserede data, kan der foretages underbyggede sken. Disse sken kan
baseres pa andre palidelige markedsoplysninger, sisom mengdebaserede data (gruppefritagelsens
artikel 7, litra a)).

In-house produktion, dvs. til eget forbrug, af et mellemprodukt kan vaere af meget stor betydning i en
konkurrenceanalyse, da den kan begraense konkurrencen eller styrke virksomhedens markedsstilling.
Ved markedsafgraeensningen og beregningen af markedsandele i relation til mellemprodukter tages der
imidlertid ikke hensyn til intern produktion.

[ tilfeelde af parallel distribution af ferdigvarer, dvs. hvor en producent af en faerdigvare ogsd selv
forhandler den pd markedet, skal markedsafgrensningen og beregningen af markedsandele dog
nedvendigvis omfatte producentens eget salg af produkterne via sine vertikalt integrerede distributerer
og agenter (se gruppefritagelsens artikel 7, litra c). "Integrerede forhandlere" er forbundne virksom-
heder som omhandlet i gruppefritagelsens artikel 1, stk. 2 (3).

VI. HANDHAVELSE AF REGLERNE 1 KONKRETE TILFALDE
1. Analysegrundlaget

Uden for gruppefritagelsens anvendelsesomrdde mé det afklares, om en konkret aftale falder ind under
forbuddet i artikel 53, stk. 1. I bekraftende fald ma det undersoges, om betingelserne i artikel 53, stk.
3, er opfyldt. Forudsat at de ikke har noget konkurrencebegransende formal og i serdeleshed ikke
indeholder nogen alvorlige konkurrencebegransninger, bestdr der ingen formodning for, at vertikale
aftaler, som ikke falder ind under gruppefritagelsen, fordi markedsandelstaersklen er overskredet, skulle

(") Se f.eks. Kommissionens beslutning i Pelikan/Kyocera (1995), KOM(96) 126 (ikke offentliggjort), nr. 87, og Kommis-

sionens beslutning 91/595/EQF i sag nr. IV/M.12, Varta/Bosch, EFT L 320 af 22.11.1991, s. 26, Kommissionens
beslutning i sag nr. IV/M.1094, Caterpillar/Perkins Engines, EFT C 94 af 28.3.1998, s. 23, og Kommissionens beslutning
i sag nr. IV/M.768, Lucas/Varity, EFT C 266 af 13.9.1996, s. 6. Se ogsd punkt 56 i meddelelsen om afgransningen af
det relevante marked inden for konkurrenceretten i Det Europaeiske @konomiske Samarbejdsomrade (se punkt 86)).

() I forbindelse med markedsafgreensning og markedsandelsberegning er det uden betydning, om den integrerede

forhandler ogsd salger konkurrenters produkter.
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vare omfattet af artikel 53, stk. 1, eller ikke opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3. Der skal
foretages en individuel vurdering af aftalens sandsynlige virkninger. Virksomhederne tilskyndes til
selv at vurdere deres aftaler. Aftaler, der enten ikke begranser konkurrencen som omhandlet i
artikel 53, stk. 1, eller opfylder betingelserne i artikel 53, stk. 3, er gyldige og kan gennemfores. I
henhold til artikel 1, stk. 2, i den akt, der er naevnt i punkt 3 i artikel 3, stk. 1, i protokol 21 til EQS-
aftalen (Radets forordning (EF) nr. 1/2003 af 16. december 2002 (1)), om gennemforelse af konkur-
rencereglerne i E@S-aftalens artikel 53 og 54 og artikel 1, stk. 2, i kapitel II i protokol 4 til tilsyns- og
domstolsaftalen, er det ikke nedvendigt at indgive en anmeldelse for at kunne vare omfattet af en
individuel fritagelse efter artikel 53, stk. 3. I tilfeelde hvor EFTA-Tilsynsmyndigheden foretager en
individuel undersogelse, er det den, der skal bevise, at den pagaldende aftale er i strid med artikel 53,
stk. 1. Bevisbyrden for, at betingelserne i artikel 53, stk. 3, er opfyldt, pahviler den virksomhed, der
paberaber sig denne bestemmelse. Hvis det pdvises, at aftalen kan antages at fd konkurrenceskadelige
virkninger, vil virksomhederne have mulighed for at fremleegge dokumentation for effektivitetsfordele
og for, at det konkrete distributionssystem er nedvendigt for at sikre forbrugerne de fordele, aftalen
kan give, uden at konkurrencen udelukkes, for EFTA-Tilsynsmyndigheden afger, om aftalen opfylder
betingelserne i artikel 53, stk. 3.

For at fastsld, om en vertikal aftale har konkurrencebegraensende virkninger, vil EFTA-Tilsynsmyndig-
heden foretage en sammenligning mellem den faktiske eller sandsynlige fremtidige situation pd det
relevante marked med de pdgaldende vertikale begraeensninger og den situation, der ville bestd uden de
vertikale begraensninger i aftalen. I sin vurdering af individuelle sager vil EFTA-Tilsynsmyndigheden
eventuelt tage hensyn til bide aktuelle og sandsynlige virkninger. For at vertikale aftaler kan anses for
at have konkurrencebegransende virkninger, skal de pavirke den faktiske eller den potentielle konkur-
rence i en siddan grad, at der med rimelig stor sandsynlighed kan forventes negative folger for priser,
produktion og innovation eller udbuddet eller kvaliteten af varer og tjenesteydelser pa det relevante
marked. De sandsynlige negative virkninger for konkurrencen skal vaere markbare (3. Det er sand-
synligt, at en aftale vil f& markbare konkurrencebegransende virkninger, nir mindst en af aftalepar-
terne har eller opndr en vis markedsstyrke, og nr aftalen bidrager til at skabe, fastholde eller forsterke
denne markedsstyrke eller satter aftaleparterne i stand til at udnytte en sddan markedsstyrke. Markeds-
styrke bestdr i evnen til at fastholde priserne pé et niveau, som ligger over det, der ville galde pa et
konkurrencepraeget marked, eller fastholde et output, som i henseende til produktionsmangder,
produktkvalitet, produktudbud eller innovation ligger under det niveau, der ville gaelde pa et konkur-
rencepraget marked, i en ikke ubetydelig periode. Den grad af markedsstyrke, der normalt skal til for
at fastsld, at der foreligger en overtraedelse af artikel 53, stk. 1, er mindre end den grad af markeds-
styrke, der skal til for at fastsld, at der foreligger en dominerende stilling efter artikel 54.

Vertikale begransninger er generelt mindre skadelige end horisontale begransninger. Den vigtigste
arsag til, at der er mere fokus pa horisontale begransninger, er, at der ved horisontale begraensninger
kan veare tale om en aftale mellem konkurrenter, der producerer identiske eller indbyrdes substituer-
bare varer eller tjenesteydelser. I et sddant horisontalt forhold kan det vare til gavn for konkurren-
terne, hvis en virksomhed udnytter sin markedsstyrke (ved at sette sine priser op). Det kan give
konkurrenterne et incitament til at tilskynde hinanden til anlegge en konkurrenceskadelig adferd. I
vertikale relationer er den ene parts produkt et input for den anden part - aftaleparternes aktiviteter er
med andre ord indbyrdes komplementare. Hvis en virksomhed i enten det forudgdende eller det
efterfolgende led udnytter sin markedsstyrke, vil det derfor normalt skade eftersporgslen efter den
anden parts produkt. De virksomheder, der deltager i aftalen, har derfor normalt et incitament til at
forhindre den anden part i at udnytte sin markedsstyrke.

Denne selvdisciplinerende virkning ber dog ikke overvurderes. En virksomhed uden markedsstyrke
kan kun forsege at ege sin indtjening ved at optimere sine produktions- og distributionsprocesser,
med eller uden hjzlp fra vertikale begransninger. P4 grund af den komplementaere rolle, parterne i en
vertikal aftale spiller med hensyn til at f et produkt ud pd markedet, vil vertikale begransninger mere
generelt kunne give et betydeligt spillerum for effektivitetsfordele. En virksomhed med markedsstyrke
kan ogsa forsege at gge sin indtjening pa bekostning af sine direkte konkurrenter ved at drive deres
omkostninger i vejret og pd bekostning af sine kunder og i sidste instans forbrugerne ved at forsege at
tilegne sig noget af deres profit. Det kan ske, ndr virksomheden i det foregdende led og virksomheden
i det efterfolgende led deler den ekstra profit mellem sig, eller ndr én af dem bruger vertikale
begraensninger til at sikre sig selv hele den ekstra profit.

(") EUT L 1 af 4.1.2003, s. 1, inkorporeret i E@S-aftalen ved Det Blandede E@S-udvalgs afgerelsen nr. 130/2004, EUT

L 64 af 10.3.2005, s. 57, og E@S-tilleg nr. 12 af 10.3.2005, s. 42, ikrafttrddt 19.5.2005.

() Se afsnit IL1.
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1.1 Negative virkninger af vertikale begransninger

100) De negative virkninger pd markedet, som vertikale begraensninger kan medfere, og som EAS’ konkur-
renceregler tager sigte pd at forhindre, bestar i:

a) udelukkelse af andre leveranderer eller kunder fra markedet gennem en forhgjelse af adgangs-
barriererne (markedsafskeermning)

b) svakkelse af konkurrencen mellem leveranderen og dennes konkurrenter oglfeller lettelse af
samordning mellem disse leveranderer (mindskelse af interbrandkonkurrencen) (')

c) svakkelse af konkurrencen mellem kegberen og dennes konkurrenter og/eller lettelse af samordning
mellem disse konkurrenter (mindskelse af intrabrandkonkurrencen, hvis der er tale om konkur-
rencen mellem distributgrerne inden for samme marke eller produkt leveret af samme leverander)

d) skabelse af hindringer for markedsintegrationen, herunder is@r begransninger i forbrugernes frie
adgang til at kebe varer og tjenester i en hvilken som helst EU- eller EFTA-stat, de madtte enske.

101) Markedsafskeermning, svekkelse af konkurrencen og samordning pd producentniveau kan skade
forbrugerne, bl.a. gennem hgjere engrospriser pa produkterne, faerre valgmuligheder for forbrugerne,
forringelse af produkternes kvalitet og mindre innovation. Markedsafskeermning, svakkelse af konkur-
rencen og samordning pa distributerniveau kan skade forbrugerne, bl.a. gennem hejere detail-priser pa
produkterne, feerre muligheder for at valge mellem forskellige pris-/servicekombinationer og distribu-
tionsformater, ferre detailbutikker og ringere servicekvalitet samt mindre innovation i distributions-

leddet.

102) Pa et marked, hvor de enkelte distributerer forhandler en enkelt leveranders meerke(r), vil en sveek-
kelse af konkurrencen mellem distributgrerne af det samme merke resultere i en mindskelse af
intrabrandkonkurrencen mellem disse distributerer, men vil ikke nedvendigvis have negativ indvirk-
ning pd konkurrencen mellem distributererne generelt. Hvis der er hird konkurrence mellem de
forskellige maerker, er det i en sddan situation usandsynligt, at en svakkelse af intrabrandkonkur-
rencen vil fi negative virkninger for forbrugerne.

103) Eksklusive aftaler er generelt mere konkurrencebegrensende end ikke-eksklusive aftaler. Eksklusive
aftaler indebarer enten pd grund af aftalens ordlyd eller dens virkninger i praksis, at den ene part
indgar en eksklusiv eller naesten eksklusiv aftale med en anden part. Ved en konkurrenceklausul keber
keberen f.eks. kun ét marke. En mangdeforpligtelse giver derimod keberen en vis mulighed for at
kebe konkurrerende produkter. Mangdeforpligtelser kan derfor virke mindre markedsafskaermende.

104) Vertikale begrensninger for andre produkter end markevarer er generelt mindre skadelige end
begreensninger vedrerende distributionen af markevarer. Et marke har tendens til at gere et
produkt mere differentieret og mindre substituerbart med andre produkter, hvilket forer til en
lavere eftersporgselselasticitet og sterre mulighed for at forhgje prisen. Sondringen mellem marke-
varer og andre varer vil ofte falde sammen med sondringen mellem mellemprodukter og faerdig-
produkter.

(") Med samordning menes bade eksplicit samordning og stiltiende samordning (bevidst parallel adfeerd).
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En kombination af vertikale begransninger forsteerker generelt deres individuelle negative virkninger.
Visse kombinationer af vertikale begrensninger er dog mindre konkurrencebegraensende, end nér
begraensningerne anvendes hver for sig. F.eks. kan en eneforhandler fristes til at forhgje prisen pa
produkterne, ndr intrabrandkonkurrencen er svakket. Anvendelse af mangdeforpligtelser eller fast-
sattelse af maksimale videresalgspriser kan begranse sddanne prisforhgjelser. Vertikale begransningers
eventuelle negative virkninger forstarkes, ndr flere leveranderer og deres kabere tilrettelaegger deres
relationer pd samme méde, og der sdledes opstar kumulative virkninger.

1.2. Positive virkninger af vertikale begreensninger

Det er vigtigt at anerkende, at vertikale begransninger kan have positive virkninger, iser fordi de
fremmer konkurrencen pd andet end prisen og forbedrer servicekvaliteten. En virksomhed uden
markedsstyrke kan kun sgge at gge sin indtjening ved at optimere sine produktions- eller distribu-
tionsmetoder. I en rakke situationer kan vertikale begransninger hjelpe virksomheden hermed, da
rent "arm’s length"-baserede relationer mellem leverander og keber, hvor kun priser og mangder for
en bestemt transaktion bestemmes, kan resultere i et investerings- og salgsniveau, der ikke er helt
optimalt.

Disse retningslinjer giver sig ikke ud for at vere udtemmende eller komplette, men har blot til formal
at give et rimeligt overblik over for de forskellige forhold, der kan retfaerdiggere vertikale begraens-
ninger. Folgende grunde kan berettige anvendelsen af visse vertikale begransninger:

a) For at lose et "frihjulsproblem" (“free rider problem"). Der kan vere tale om, at en forhandler kerer
frihjul pd en anden forhandlers salgsfremmende indsats. Dette faenomen er mest almindeligt i
engros- og detailleddet. Eneforhandling eller tilsvarende begrensninger kan bidrage til at undgd
sddanne problemer. Problemet kan ogsa opstd mellem leveranderer, f.eks. hvor den ene investerer i
salgsfremstad i keberens lokaler, normalt i detailleddet, og dermed ogsé tiltreekker kunder til
konkurrerende leveranderer. Begransninger i form af konkurrenceklausuler kan bidrage til at
lgse dette problem (!).

Der skal imidlertid vaere tale om et reelt frihjulsproblem. I forholdet mellem kebere kan der kun
vare tale om frihjulsproblemer i relation til forsalgsservice og andre salgsfremmeaktiviteter, men
ikke eftersalgsservice, som distributeren kan fakturere sine kunder individuelt. Produktet skal
normalt vere relativt nyt eller teknisk komplekst, eller produktets omdemme skal have stor
betydning for eftersporgslen efter det, da kunden ellers normalt vil vide fra tidligere keb, hvad
han eller hun vil have. Produktet skal ligeledes vare af relativt hej veerdi, da det ellers ikke er
attraktivt for en kunde at hente information i en forretning og kebe varen i en anden. Endelig mad
det ikke veere praktisk muligt for leveranderen ved aftale at forpligte alle koberne til at yde en
effektiv forsalgsservice eller salgsfremmeindsats.

[ forholdet mellem leveranderer er problemet ogsd begranset til bestemte situationer, nemlig de
tilfeelde, hvor den salgsfremmende indsats finder sted i keberens lokaler, omfatter alle varer og ikke
er mearkespecifik.

=

For at "abne eller komme ind pd nye markeder". Hvis en producent ensker at komme ind pé et nyt
geografisk marked, f.eks. ved at eksportere til et andet land for forste gang, kan det betyde, at
forhandleren mé foretage bestemte "forstegangsinvesteringer" for at f& mearket etableret pd marke-
det. For at fa en lokal forhandler til at foretage disse investeringer kan det vare nedvendigt at sikre
forhandleren en omrddebeskyttelse, sdledes at denne kan tjene sine investeringer ind igen ved
midlertidigt at salge til en hejere pris. Forhandlere pd andre markeder ber da i en begraenset
periode vaere afskdret fra at saelge pd det nye marked (se ogsd punkt 61) i afsnit II1.4.) Dette er en
serlig variant af det frihjulsproblem, der er beskrevet under litra a) ovenfor.

(") Om forbrugerne rent faktisk som helhed far gavn af en ekstra salgsfremmeindsats, athaenger af, om de informeres og

overbevises af salgskampagnen, og den sdledes nédr ud til nye kunder og ikke blot til kunder, som i forvejen ved, hvad
de onsker at kebe, og for hvem den ekstra indsats kun eller primeert betyder en hejere pris.
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"Frihjulsproblemer" baseret pd forhandleromdemme. I visse brancher er der nogle detailforhandlere,
der har ry for udelukkende at fore "kvalitetsvarer". For at komme ind pd markedet med et nyt
produkt kan det i sddanne tilfeelde vare vigtigt, at man kan szlge det via sddanne forhandlere. Hvis
producenten ikke i starten kan negjes med kun at salge til disse forhandlere, lober han en risiko for,
at de ikke vil fore hans produkt, og at produktlanceringen slér fejl. Der kan derfor vaere grund til at
tillade en konkurrencebegransning, saisom eneforhandling eller selektiv distribution, i en begranset
periode. Perioden skal veere lang nok til at sikre det nye produkts introduktion pd markedet, men
ikke sd lang, at det leegger hindringer i vejen for en storre udbredelse. Sidanne fordele er mere
sandsynlige i forbindelse med varer, der kun kan bedemmes pé et vist erfaringsgrundlag, eller
komplekse varer, der reprasenterer et relativt stort indkeb for den endelige forbruger.

Det sékaldte "hold up"-problem. Undertiden ma enten leveranderen eller kaberen foretage kundes-
pecifikke investeringer, f.eks. i specialudstyr eller uddannelse. Der kan f.eks. vare tale om en
komponentfabrikant, der er nedt til at fremstille eller kebe nye maskiner og nyt verktej for at
kunne levere et bestemt produkt til en bestemt kunde. Han vil méske ikke foretage de fornedne
investeringer heri, for der er indgdet en sarlig leveringsaftale.

Ligesom i de ovennavnte eksempler pé frihjulsproblemer er der imidlertid en rakke betingelser, der
skal veere opfyldt, for at risikoen for, at de nedvendige investeringer ikke gennemferes, kan anses
for at veare reel eller vasentlig. For det forste skal investeringen veere relationsspecifik. En investe-
ring, der gennemfores af leveranderen, betragtes som relationsspecifik, ndr leveranderen ikke efter
aftalens opher kan benytte den til at levere til andre kunder, og ndr den kun kan salges med
betydelige tab. En investering, der foretages af keberen, betragtes som relationsspecifik, nar keberen
ikke efter aftalens opher kan benytte den til kabe ogfeller anvende produkter leveret af andre
leveranderer, og investeringen kun kan salges med betydelige tab. En investering er saledes
relationsspecifik, ndr den f.eks. kun kan anvendes til produktion af en markespecifik komponent
eller opbevaring af et bestemt marke og altsd ikke med fortjeneste kan bruges til at fremstille eller
videresalge alternative komponenter. For det andet skal der vaere tale om en langsigtet investering,
der ikke kan tjenes ind pd kort sigt. Og for det tredje skal investeringen vaere asymmetrisk, dvs. at
den ene aftalepart investerer mere end den anden part. Nir disse betingelser er opfyldt, er der
normalt god grund til at indfere en vertikal begreensning i den tid, det tager at afskrive investe-
ringen. En hensigtsmessig vertikal begransning kan bestd i en form for konkurrenceklausul eller
mangdeforpligtelse, ndr investeringen foretages af leveranderen, og i eneforhandling, eksklusiv
kundetildeling eller eksklusiv levering, ndr investeringen foretages af keberen.

Det sarlige "hold up"-problem, der kan opsté i forbindelse med overforsel af vasentlig knowhow.
Nér knowhow forst er overfort, kan den ikke tilbagefores, og den, der har overfert den, ensker
mdske ikke, at den udnyttes af eller til gavn for hans konkurrenter. Hvis den pagaldende knowhow
ikke umiddelbart var tilgaengelig for keberen, og hvis den er vasentlig og uomgaengeligt nedvendig
for aftalens gennemforelse, kan knowhow-overforslen retfeerdiggore en begreensning af konkurren-
ceklausulstypen, som normalt ikke vil falde ind under artikel 53, stk. 1.

Problemer omkring "vertikale eksternaliteter" Det er ikke sikkert, at forhandleren far hele gevinsten
ved den indsats, han ger for at ege salget, noget af den kan komme til at g4 til producenten. Hver
gang en detailforhandler szlger en vare mere ved at saenke sine detailpriser eller ege sin salgsinds-
ats, giver det en gevinst til producenten, hvis hans engrospris er hgjere end hans marginale
produktionsomkostninger. Detailforhandlerens indsats kan saledes vare forbundet med positive
eksternaliteter for producenten, og producenten kan mene, at detailforhandleren satter priserne
for hejt ogleller gor for lidt for at swlge. De negative eksternaliteter af, at forhandlernes priser er
for heje - ogsd kaldet "dobbeltmarginaliseringsproblemet” - kan undgds ved at fastsatte en
bindende detailsalgspris. For at fi forhandlerne til at gere mere for at szlge kan det veere en
god idé at indfere selektiv distribution, eneforhandling eller tilsvarende begransninger (!).

For at opnd "stordriftsfordele i distributionen”. For at kunne udnytte stordriftsfordele og dermed
fastsaette en lavere detailpris pd sine produkter kan producenten have interesse i at koncentrere
videresalget af sine produkter pa et begraenset antal forhandlere. Det kan gores via eneforhandling,
mangdeforpligtelser i form af krav om mindstekeb, selektiv distribution, der omfatter et sadant
krav, eller eksklusivt kab.

(") Se dog ogsd den foregdende fodnote.
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h) Pa grund af "imperfektioner pa kapitalmarkeder". Den méde, hvorpd de normale langivere (banker,
kapitalmarkeder) kan tilvejebringe kapital, er ikke nedvendigvis optimal, hvis de kun har ufuld-
steendig information om lantagerens bonitet, eller ndr der er utilstraekkeligt grundlag til sikring af
lanet. Det kan vare, at keberen eller leveranderen er bedre informeret og via en eksklusivklausul vil
kunne skaffe sig ekstra sikkerhed bag investeringen. Hvis det er leveranderen, der yder lanet til
keberen, kan der blive tale om en konkurrenceklausul eller en meengdeforpligtelse palagt keberen.
Hvis det er keberen, der yder ldnet til leveranderen, kan der vare grund til at aftale eksklusiv
levering eller en maengdeforpligtelse pélagt leveranderen.

i) Af hensyn til "ensartethed og kvalitetsstandardisering”. En vertikal begreensning kan bidrage til at
skabe et godt maerkeomdemme og dermed ege et produkts tiltraekningskraft over for de endelige
forbrugere og ege salget ved at pélegge forhandlerne at sikre en vis ensartethed og kvalitets-
standardisering. Dette kan f.eks. vare tilfeeldet inden for selektiv distribution og franchising.

Af de ni situationer, der er navnt i punkt 107), fremgar det klart, at vertikale aftaler under visse
omstandigheder kan antages at kunne give effektivitetsfordele og gere det lettere at opdyrke nye
markeder, og at det vil kunne opveje deres mulige negative virkninger. Generelt er det navnlig tilfeeldet
for vertikale begraensninger af kortere varighed, der gor det lettere at indfere nye, komplekse
produkter eller beskytte relationsspecifikke investeringer. En vertikal begrensning er undertiden
nedvendig i hele den periode, hvor leveranderen szlger sit produkt til keberen (jf. isar de situationer,
der er beskrevet under punkt 107), i nr. a), e), f), g) og i)).

Der er en hgj grad af substituerbarhed mellem de forskellige vertikale begransninger. Af den grund
kan et og samme effektivitetsproblem lases ved hjelp af forskellige vertikale begransninger. F.eks. kan
der opnds stordriftsfordele i distributionen ved hjalp af eneforhandling, selektiv distribution, mangde-
forpligtelser eller eksklusivt keb. De negative virkninger for konkurrencen kan dog veere forskellige, alt
efter hvilken type vertikal begrensning der er tale om, hvilket spiller en rolle, ndr det pa grundlag af
artikel 53, stk. 3, skal afgores, om begraensningen er nedvendig.

1.3. Analysemetoder

Vurderingen af en vertikal begreensning omfatter generelt folgende fire faser (!):

a) Forst skal de implicerede virksomheder angive, hvor stor en markedsandel leveranderen og keberen
har pd de markeder, hvor de henholdsvis salger og keber aftalevarerne.

b) Hvis den relevante markedsandel for bade leverander og keber ikke overstiger tarsklen pa 30 %,
falder den vertikale aftale ind under gruppefritagelsen, medmindre den indeholder de deri opreg-
nede alvorlige begrensninger og udelukkede begransninger.

¢) Hvis den relevante markedsandel ligger over tarsklen pd 30 %, ma der tages stilling til, om den
vertikale aftale falder ind under artikel 53, stk. 1.

d) Hvis den vertikale aftale falder ind under artikel 53, stk. 1, md det underseges, om den opfylder
betingelserne for fritagelse efter artikel 53, stk. 3.

(") Der er med disse trin ikke tale om en juridisk argumentation, som EFTA-Tilsynsmyndigheden skal folge i denne

rackkefolge for at treffe en beslutning.
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1.3.1. Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 53, stk. 1

111) Nar EFTA-Tilsynsmyndigheden skal vurdere sager, hvor markedsandelstarsklen pa 30 % er overskre-
det, foretager den en fuldsteendig konkurrenceanalyse. Folgende faktorer er sarligt relevante for
afgorelsen af, om en vertikal aftale indebarer en markbar begrensning af konkurrencen efter
artikel 53, stk. I:

a) aftalens art

b) parternes markedsposition

¢) konkurrenternes markedsposition
d) aftalevarekebernes markedsposition
e) adgangsbarrierer

f) markedets modenhedsgrad

g) omseatningsleddet

h) produktets art

i) andre faktorer.

112) De enkelte faktorers betydning kan variere fra sag til sag og athanger af alle gvrige faktorer. Hvis f.eks.
parterne har en stor markedsandel, er det normalt tegn pa markedsstyrke, men hvis hindringerne for
markedsadgang er lave, er denne markedsandel ikke nedvendigvis tegn pd markedsstyrke. Det er
derfor ikke muligt at formulere faste regler for de enkelte faktorers betydning.

113) Vertikale aftaler kan antage mange former. Det er derfor vigtigt at analysere aftalens art pd grundlag af
de begraensninger, den indeholder, begransningernes varighed og den andel af det samlede salg pa
markedet, der bergres af begransningerne. Det kan veare nedvendigt ikke blot at leegge de udtryk-
kelige bestemmelser i aftalen til grund. Eventuelle implicitte konkurrencebegransninger kan fremga af
den madde, hvorpé parterne har gennemfort aftalen, og af de incitamenter, de matte have.

114) Parternes markedsposition giver en indikation af den markedsstyrke, som leveranderen, keberen eller

begge mitte besidde. Jo sterre en markedsandel de har, desto sterre kan deres markedsstyrke forventes
at vere. Det gaelder isar, ndr markedsandelene afspejler omkostningsfordele eller andre konkurrence-
fordele i forhold til konkurrenterne. Disse konkurrencefordele kan bestd i, at man var forst pd
markedet (har den bedste beliggenhed osv.), er indehaver af afgerende patenter, benytter overlegen
teknologi, har det forende mearke eller har et bedre sortiment.
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Konkurrenternes markedsposition vurderes pd grundlag af disse faktorer, nemlig markedsandel og
eventuelle konkurrencefordele. Jo sterkere konkurrenterne er, og jo flere der er af dem, desto
mindre er risikoen for, at parterne individuelt vil kunne udnytte deres markedsstyrke og udelukke
andre fra markedet eller svakke konkurrencen. Det er ogsd relevant, om konkurrenterne kan antages
at ville anlegge effektive modstrategier i rette tid. Hvis antallet af konkurrenter bliver ret beskedent, og
deres markedsposition (sterrelse, omkostninger, F&U-potentiel osv.) er relativt ens, kan denne
markedsstruktur imidlertid ege risikoen for samordning. Udsving eller hurtige endringer i markeds-
andelene er generelt et tegn pd intens konkurrence.

Parternes kunders markedsposition giver en indikation af, om en eller flere af parternes kunder
besidder markedsstyrke (kebermagt). Det forste tegn pd kebermagt er kundens markedsandel pa
indkebsmarkedet, som afspejler, som afspejler, hvor vigtig hans eftersporgsel er for eventuelle udby-
dere. Andre indikatorer fokuserer pa kundens position pa sit videresalgsmarked, herunder i relation til
faktorer som f.eks. stor geografiske spredning af hans salgssteder, egne maerker og markeimage hos de
endelige forbrugere. I visse situationer kan kebermagt forhindre parterne i at udnytte deres markeds-
styrke pa markedet og dermed lose et konkurrenceproblem, der ellers ville have eksisteret. Det vil iser
vere tilfeldet, ndr steerke kunder har kapacitet og incitament til at introducere nye forsyningskilder pa
markedet i tilfaelde af en lille, men permanent stigning i de relative priser. Hvis starke kunder alene
skaffer sig selv gunstige vilkér eller blot ladere enhver prisstigning ga videre til deres kunder, vil deres
position ikke kunne forhindre parterne i at udnytte deres markedsstyrke.

Hindringer for markedsadgang males ud fra, om de etablerede virksomheder pd markedet kan have
deres priser til over det niveau, der ville gaelde pd et konkurrencepraeget marked, uden at det far nye
virksomheder til at soge ind pd det. der ville gaelde pa et konkurrencepraget marked, uden at det far
nye virksomheder til at sgge ind pé det. I en situation uden adgangsbarrierer vil nye virksomheders
muligheder for nemt og hurtigt at traenge ind pd markedet gore sidanne prisforhgjelser urentable.
Adgangsbarrierer kan skyldes en lang rakke forskellige faktorer, f.eks. stordriftsfordele, statslig regu-
lering, iseer hvor der er tale om tildeling af eksklusive rettigheder, statsstotte, importtold, intellektuelle
ejendomsrettigheder, ejendomsret til ressourcer, der er knappe pé grund af f.eks. naturlige begrans-
ninger ('), vasentlige faciliteter, fordelen ved at have varet den forste pd markedet samt mearkeloya-
litet hos forbrugerne opbygget efter intensiv reklamevirksomhed over en langere periode. Vertikale
begraensninger og vertikal integration kan ogsd virke som adgangsbarrierer ved at gore adgangen til
markedet vanskeligere for (potentielle) konkurrenter eller udelukke dem fra markedet. Der kan vere
tale om adgangsbarrierer udelukkende pa leverander- eller pa kebersiden eller pé begge sider. Sporgs-
malet om, hvorvidt nogle af disse faktorer skal betragtes som adgangsbarrierer, afhaenger isar af, om
de medforer irreversible omkostninger ("sunk costs"), som er de omkostninger, der kraves for at
treenge ind eller operere pd et marked, og som gar tabt, ndr virksomheden trakker sig ud af det igen.
Reklameombkostninger for at opbygge loyalitet hos forbrugerne er normalt irreversible, medmindre en
virksomhed, der traekker sig ud af markedet igen, enten kan salge sit maerke eller bruge det andetsteds
uden noget tab. Jo flere omkostninger, der er irreversible, desto mere ma potentielle konkurrenter
foretage en afvejning af den risiko, der er forbundet med at treenge ind pd det pagaldende marked, og
med desto sterre overbevisning kan de etablerede virksomheder true med at matche den nye konkur-
rence, eftersom disse irreversible omkostninger gor det dyrt at traekke sig ud af markedet igen. Hvis
forhandlere f.eks. er bundet af en konkurrenceklausul over for deres leverander, er den markeds-
afskeermende virkning sterre, sifremt det indebarer betydelige irreversible omkostninger for den
potentielle konkurrent selv at etablere et distributionsnet. Generelt er det at trange ind pa et nyt
marked forbundet med storre eller mindre irreversible omkostninger. Derfor er den faktiske konkur-
rence normalt mere effektiv og vil veje tungere i vurderingen af konkrete sager end den potentielle
konkurrence.

Et modent marked er et marked, der har eksisteret i nogen tid, hvor den anvendte teknologi er
velkendt og udbredt og ikke andrer sig sarlig meget, hvor der ikke foregér storre maerkeinnovationer,
og hvor eftersporgslen er relativt stabil eller aftagende. P4 et sddant marked er sandsynligheden for
negative virkninger storre end pa mere dynamiske markeder.

Med hensyn til omsatningsleddet skelnes der mellem mellemprodukter og ferdigprodukter. Mellem-
produkter salges til virksomheder til anvendelse som input ved produktionen af andre varer eller
tjenesteydelser, og de kan normalt ikke genkendes i det endelige produkt. Keberne af mellemprodukter
er normalt velinformerede kunder, der er i stand til at vurdere deres kvalitet, og som derfor ikke

(") Se Kommissionens beslutning 97/26/EF (sag nr. IV/M.619 - Gencor/Lonrho), EFT L 11 af 14.1.1997, s. 30.
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leegger sa stor vagt pd marke og image. Ferdigprodukter salges direkte eller indirekte til de endelige
forbrugere, der ofte laegger storre vaegt pd marke og image. Da forhandlerne (detail- og engrosfor-
handlere) skal imgdekomme de endelige forbrugeres eftersporgsel, kan det skabe sterre konkurrence-
problemer, ndr forhandlerne afskares fra at salge et eller flere marker, end nér kebere af mellem-
produkter hindres i at kebe konkurrerende produkter hos bestemte forsyningskilder.

Produktets art spiller navnlig for faerdigprodukters vedkommende en rolle ved vurderingen af sandsyn-
lige bade negative og positive virkninger. Ved vurderingen af de sandsynlige negative virkninger er det
af betydning, om produkterne pd markedet er mere eller mindre homogene eller heterogene, om
produktet er dyrt og legger beslag pd en stor del af forbrugernes budget, om der er tale om et
produkt, der kun kebes én gang eller gentagne gange. Hvis produktet overvejende er heterogent, ikke
er s dyrt og narmest er et engangskeb, er der storre sandsynlighed for, at de vertikale begransninger
far negative virkninger.

Ved vurderingen af konkrete begreensninger vil det undertiden vare nedvendigt at tage andre faktorer
i betragtning. Disse faktorer kan bla. vare en kumulativ virkning, ndr der findes tilsvarende aftaler pa
markedet indgdet af andre, om aftalen er "patvunget" (iser den ene part er underlagt restriktioner eller
forpligtelser) eller "aftalt" (begge parter accepterer restriktioner eller forpligtelser), lovgivningsrammer
og adferd, der kan tyde pé eller lette samordning, f.eks. prisforerskab, forudgiende annoncering af
priseendringer og dreftelser angdende den "rette" pris, prisstivhed som reaktion pad overkapacitet,

prisdiskrimination og tidligere samordning.

1.3.2. Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 53, stk. 3

Konkurrencebegrensende vertikale aftaler kan ogsd have konkurrencefremmende virkninger i form af
effektivitetsfordele, der kan opveje deres konkurrenceskadelige virkninger. Vurderingen heraf foretages
med udgangspunkt i artikel 53, stk. 3, der indeholder en undtagelse fra forbuddet i artikel 53, stk. 1.
For at denne undtagelsesbestemmelse kan bringes i anvendelse, skal den vertikale aftale medfere
objektive gkonomiske fordele, konkurrencebegreensningerne skal vare nedvendige for at opnd effek-
tivitetsfordelene, forbrugerne skal sikres en rimelig andel af fordelen herved, og aftalen ma ikke give
parterne mulighed for at udelukke konkurrencen for en vesentlig del af de pagaldende produkter (1).

Konkurrencebegransende aftaler vurderes efter artikel 53, stk. 3, i den faktiske sammenhzng, hvori de
indgar (%), og ud fra de omstaendigheder, der foreligger pa et givet tidspunkt. Vurderingen vil kunne
pavirkes af materielle @endringer i de faktiske omstaendigheder. Undtagelsesbestemmelserne i artikel 53,
stk. 3, finder anvendelse, s leenge de fire betingelser er opfyldt, og opharer med at finde anvendelse,
ndr det ikke laengere er tilfeldet (}). Ved anvendelsen af artikel 53, stk. 3, i overensstemmelse med
disse principper mé der tages hensyn til de investeringer, en af parterne maske har foretaget, og til den
tid, det tager, og de begransninger, der er nedvendige for at fd forrentet en effektivitetsfremmende
investering.

Den forste betingelse i artikel 53, stk. 3, fordrer en vurdering af aftalens objektive fordele i form af
effektivitetsfordele. I den forbindelse bemarkes, at vertikale aftaler ofte har potentiale til at affede
effektivitetsfordele, jf. afsnit 1.2, ved at forbedre den méde, hvorpd parterne udgver deres komple-
mentare aktiviteter.

(") Se EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse - Retningslinjer for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53, stk. 3, vedtaget

ved afgerelse nr. 123/04/KOL. (EUT C 208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.).

(®) Se Domstolens dom i forenede sager 25/84 og 26/84, Ford, Sml. 1985, s. 2725.

() Se herom f.eks. Kommissionens beslutning 1999/242[EF (Sag nr. IV[36.237, TPS), EFT L 90 af 2.4.1999, s. 6). P4
samme made finder forbuddet i artikel 53, stk. 1, ogsd kun anvendelse, s leenge aftalen har et konkurrencegransende
formél eller konkurrencebegraensende virkninger.
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125) Nar den tager stilling til, om nedvendighedskriteriet i artikel 53, stk. 3, er opfyldt, vil EFTA-Tilsyns-
myndigheden iser undersege, om individuelle begransninger gor det muligt at producere, kebe
ogfeller (videre)salge aftalevarerne mere effektivt, end det ville have vearet tilfeldet uden begrans-
ningen. Der skal i denne forbindelse tages hensyn til markedsvilkdrene og de realiteter, som parterne
er konfronteret med. Virksomheder, der pdberdber sig artikel 53, stk. 3, er ikke forpligtet til at
overveje hypotetiske og teoretiske alternativer. De skal imidlertid forklare og pévise, hvorfor gjensyn-
ligt realistiske og betydeligt mindre konkurrencebegransende alternativer vil vaere langt mindre effek-
tive. Hvis et gjensynligt kommercielt realistisk og mindre konkurrencebegransende alternativ vil
medfare et betydeligt effektivitetstab, betragtes den pagaldende begransning som varende nedvendig.

126

=

Betingelsen om, at forbrugerne skal sikres en rimelig andel af fordelene, betyder, at forbrugerne af de
produkter, der kebes ogleller (videre)salges, i det mindste skal kompenseres for aftalens negative
virkninger (*). Med andre ord skal effektivitetsfordelene til fulde opveje de negative virkninger,
aftalen kan forventes at fd for priser, output og andre relevante faktorer.

127

—

Den sidste betingelse i artikel 53, stk. 3, hvorefter aftalen ikke ma give parterne mulighed for at
udelukke konkurrencen for en vesentlig del af de pagaldende varer, nodvendigger en analyse af det
tilbagevarende konkurrencepres pa markedet og aftalens konsekvenser for sddanne kilder til konkur-
rence. Ved anvendelse af den sidste betingelse i artikel 53, stk. 3, skal der tages hensyn til forholdet
mellem artikel 53, stk. 3, og artikel 54. Ifolge fast retspraksis er anvendelse af artikel 53, stk. 3, ikke
til hinder for anvendelse af artikel 54 (?). Eftersom artikel 53 og 54 begge har til formadl at fastholde
en effektiv konkurrence pd markedet, er det af konsekvenshensyn nedvendigt at fortolke artikel 53,
stk. 3, pd en sddan made, at det er udelukket at anvende undtagelsesbestemmelserne pd konkurren-
cebegransende aftaler, der udger misbrug af en dominerende stilling (}). Den vertikale aftale ma ikke
udelukke den effektive konkurrence ved at fjerne alle eller de fleste eksisterende faktiske eller poten-
tielle konkurrencekilder. Konkurrencen mellem virksomhederne er en vigtig drivkraft for gkonomisk
effektivitet og kan bla. give dynamiske effektivitetsgevinster i form af innovation. Uden denne
konkurrence vil den dominerende virksomhed ikke have tilstraekkeligt incitament til fortsat at skabe
og viderebringe effektivitetsgevinster. Hvis der ikke er nogen konkurrence tilbage, og der ikke er
nogen trussel om tilgang af nye virksomheder, vil hensynet til beskyttelse af konkurrencen og
konkurrenceprocessen have forrang frem for de mulige effektivitetsgevinster. En konkurrencebegren-
sende aftale, som opretholder, skaber eller styrker en markedsposition, der nermer sig en monopol-
stilling, kan normalt ikke begrundes med, at den ogsd affeder effektivitetsgevinster.

2. Analyse af bestemte former for vertikale begransninger

128) De mest almindelige vertikale begreensninger og kombinationer heraf gennemgds i resten af disse
retningslinjer pd grundlag af de analysemetoder, der er beskrevet i nr. 96)-127). Der findes ogsa andre
begransninger og kombinationer heraf, som der ikke direkte opstilles retningslinjer for her. Men de vil
blive behandlet efter de samme principper og med samme vagt lagt pd deres virkninger pd markedet.

2.1. Merkeeksklusivitet
129

~

Kategorien "markeeksklusivitet" ("single branding") omfatter alle de aftaler, hvis hovedelement bestar i,
at keberen forpligtes eller tilskyndes til at samle sine ordrer pd en bestemt type produkt hos en enkelt

(") Se punkt 85 i EFTA-Tilsynsmyndighedens meddelelse - Retningslinjer for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53, stk.

3, vedtaget ved afgorelse nr. 123/04/KOL. (EUT C 208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.).

(?) Se Domstolens dom i forenede sager C-395/96 P og C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge, Sml. 2000 I, s. 1365,
premis 130. P4 samme mdde er anvendelse af artikel 53, stk. 3, heller ikke til hinder for anvendelse af E@S-aftalens
regler om frie varebevagelser, fri udveksling af tjenesteydelser, fri bevagelighed for personer og frie kapitalbevagelser.
Under visse omstendigheder finder disse bestemmelser anvendelse pé aftaler, vedtagelser og samordnet praksis
omfattet af artikel 53, stk. 1 - se herom Domstolens dom i sag C-309/99, Wouters, Sml. 2002 1, s. 1577, pramis 120.

() Se herom Rettens dom i sag T-51/89, Tetra Pak (I), Sml. 1990 II, s. 309. Se ogsd punkt 106 i EFTA-Tilsynsmyndig-
hedens meddelelse - Retningslinjer for anvendelsen af E@S-aftalens artikel 53, stk. 3, vedtaget ved afgorelse nr.
123/04/KOL (EUT C 208 af 6.9.2007, s. 1, og E@S-tilleg nr. 42 af 6.9.2007, s. 1.).
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leverander. Dette element optraeder bla. i konkurrenceklausuler og mangdeforpligtelser palagt kebe-
ren. En aftale med en konkurrenceklausul er baseret pd, at keberen forpligtes eller tilskyndes til at
dakke over 80 % af sit behov pé et bestemt marked ved keb hos en enkelt leverander. Det betyder
ikke, at keberen kun kan kebe direkte hos leveranderen, men derimod at keberen ikke ma kebe,
videreszlge eller anvende konkurrerende varer eller tjenesteydelser. En mangdeforpligtelse palagt
keberen er en mildere form for konkurrenceklausul, hvor de incitamenter eller forpligtelser, som
leveranderen og keberen har indgéet aftale om, betyder, at sidstnaevnte i vid udstraekning koncentrerer
sine indkeb hos én leverander. En mangdeforpligtelse kan f.eks. veere en mindstekgbsforpligtelse, en
lagerforingsforpligtelse eller en ikke-lineser prisfastsettelse, sisom mangderabatter, loyalitetsrabatter
eller toleddede takster (fast pris plus en enhedspris). En sdkaldt "engelsk klausul", der kraver, at
keoberen skal indberette ethvert bedre tilbud, og kun tillader keberen at benytte sig af et sddant
tilbud, hvis leveranderens tilbud er ringere, kan antages at have samme virkning som en konkurrence-
klausul, iseer nar keberen skal oplyse, hvem der har afgivet det bedre tilbud.

De konkurrenceproblemer, markeeksklusivitet kan give anledning til, bestdr i, at konkurrerende og
potentielle leveranderer kan blive udelukket fra markedet, at konkurrencen svakkes, at der er storre
risiko for samordning pd leveranderniveau i tilfelde af kumulativ anvendelse, og at interbrandkon-
kurrencen i den enkelte butik mindskes, hvis keberen er en detailhandler, der szlger til endelige
forbrugere. Alle disse konkurrencebegraensende virkninger har direkte folger for interbrandkonkurren-
cen.

Mearkeeksklusivitet er fritaget efter gruppefritagelsen, ndr hverken leveranderens eller keberens
markedsandel overstiger 30 %, og forudsat at konkurrenceklausulen er begranset til fem &r. Resten
af dette afsnit giver retningslinjer for vurderingen af konkrete sager, hvor markedsandelstersklen eller
tidsbegransningen péd fem ar overskrides.

Risikoen for, at en konkret markeeksklusivitetsklausul, som en leverander péleegger sine kunder, vil
medfere en konkurrenceskadelig afskeermning af markedet, er sarlig stor i den situation, hvor der
uden denne klausul ville vaere et betydeligt konkurrencepres fra konkurrenter, som enten endnu ikke
er til stede pd markedet pa det tidspunkt, hvor forpligtelserne indgés, eller som ikke er i stand til at
konkurrere om de samlede leverancer til kunderne. Konkurrenterne kan maske ikke konkurrere om at
dakke en enkelt kundes samlede eftersporgsel, fordi den pagaldende leverander er en uomgangelig
handelspartner, i hvert fald ndr det galder en del af eftersporgslen pd markedet, f.eks. fordi denne
leveranders produkt er et uomgengeligt produkt, der foretrakkes af mange endelige forbrugere, eller
fordi de andre leveranderer er underlagt sd betydelige kapacitetsbegreensninger, at en del af efter-
sporgslen kun kan dakkes af den pagaldende leverander (1). Leveranderens markedsposition er derfor
af stor betydning ved vurderingen af konkurrenceklausulers eventuelle konkurrenceskadelige virknin-
ger.

Hvis konkurrenter kan konkurrere pa lige vilkdr om de enkelte kunders samlede eftersporgsel, er det
generelt usandsynligt, at markeeksklusivitetsforpligtelser vil hemme den effektive konkurrence,
medmindre disse forpligtelser er af en sddan varighed og omfatter en sd stor del af markedet, at
kunderne har vanskeligt ved at skifte leverander. Jo sterre den bundne markedsandel er, dvs. den del
af markedsandelen, der salges under maerkeeksklusivitet, og jo leengere klausulen galder, desto storre
afskeermning md der forventes. P4 samme made galder, at jo lengere varighed markeeksklusiviteten
har, desto mere markedsafskermende ma den anses for at ville virke. Markeeksklusivitetsklausuler
med en varighed pd under et ar, der indgés af ikke-dominerende virksomheder, vil normalt ikke give
anledning til markbare konkurrenceskadelige virkninger eller negative nettovirkninger. Sddanne klau-
suler med en varighed pd mellem et og fem dar, der aftales mellem ikke-dominerende virksomheder,
kreever normalt en beherig afvejning af de konkurrencefremmende og konkurrenceskadelige virk-
ninger, mens klausuler med en varighed pd over fem ar for de fleste typer investeringer ikke anses
for at vare nedvendige for at opna de pastdede effektivitetsfordele, eller effektivitetsfordelene vil veere
utilstraekkelige til at opveje deres afskeermende virkning. Risikoen for, at markeeksklusivitetsforplig-
telser resulterer i konkurrenceskadelig markedsafskeermning, er storre, nir der er tale om dominerende
virksomheder.

Ved vurderingen af leveranderens markedsstyrke er det vigtigt at se pd "konkurrenternes markeds-
position". S lenge konkurrenterne er tilstraeekkeligt talrige og steerke, kan der ikke forventes nogen
markbare konkurrencebegraensende virkninger. Udelukkelse af konkurrenter er ikke serlig sandsynlig,
hvis de har en tilsvarende markedsposition og kan tilbyde lige s attraktive produkter. I sa fald kan der

(') Rettens dom i sag T-65/98, Van den Bergh Foods mod Kommissionen, Sml. 2003 1II, s. 4653, preemis 104 og 156.
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dog forekomme afskermning af potentielle nye markedsdeltagere, hvis et antal store leveranderer
indgér aftaler, som indeholder markeeksklusivitetsklausuler, med et stort antal kebere pa det relevante
marked (kumulativ virkning). I den situation kan aftaler med meerkeeksklusivitetsklausuler ogsé lette
en ulovlig samordning mellem indbyrdes konkurrerende leveranderer. Hvis leverandererne individuelt
er omfattet af gruppefritagelsen, kan det vare nedvendigt at inddrage denne i tilfelde af sddanne
negative kumulative virkninger. En bundet markedsandel pd under 5 % anses normalt ikke for at
bidrage vaesentligt til en kumulativ afskermningsvirkning.

[ tilfaelde, hvor den storste leveranders markedsandel er under 30 %, og de fem storste leverandgrers
er under 50 %, er det usandsynligt, at der vil opstd en individuel eller en kumulativ konkurrencebe-
greensende virkning. Hvis en potentiel konkurrent ikke rentabelt kan traenge ind pd markedet, skyldes
det sandsynligvis andre faktorer end markeeksklusivitetsklausuler, sdsom forbrugerpraferencer.

Adgangsbarrierer har ogsd betydning for vurderingen af, om der opstir en konkurrenceskadelig
markedsafskaeermning. I det omfang, hvor det er forholdsvis let for konkurrerende leverandgrer at
finde nye eller alternative kebere til produktet, er afskeermning sandsynligvis ikke et reelt problem.
Der er imidlertid ofte adgangsbarrierer i savel produktions- som distributionsleddet.

Markedsstyrke pa kebersiden er relevant, da kebere med en stark stilling ikke er lette at afskare fra
udbuddet af konkurrerende produkter eller tjenester. Mere generelt galder, at for at fa sine kunder til
at acceptere en markeeksklusivitet vil leveranderen méske vere nedt til at yde dem hel eller delvis
kompensation for det konkurrencemaessige handicap, denne markeforpligtelse kan give dem. Nér der
ydes en sddan kompensation, kan det vare i den enkelte kundes interesse at indgd en aftale om
markeeksklusivitet med leveranderen. Men det ville vare forkert at drage den konklusion, at alle
markeeksklusivitetsforpligtelser som helhed generelt er til gavn for kunderne og for de endelige
forbrugere pa dette marked. I serdeleshed er det usandsynligt, at kunderne som helhed vil fa gavn
af dem, hvis der er mange kunder, og alle markeeksklusivitetsforpligtelserne tilsammen hindrer
konkurrerende virksomheder i at trenge ind pd markedet eller ekspandere.

Endelig er ogsd "omsatningsleddet" af betydning for denne vurdering. Konkurrenceskadelig afskaerm-
ning er mindre sandsynlig, hvis der er tale om et mellemprodukt. Nar leveranderen af et mellem-
produkt ikke indtager en dominerende stilling, vil de konkurrerende leveranderer stadig kunne dakke
en stor del af den eftersporgsel, der er "fri". Men ogséd selv om der ikke er tale om en dominerende
stilling, kan der opsta afskermningsvirkninger i situationer, hvor der bliver tale om kumulative virk-
ninger. En konkurrenceskadelig kumulativ virkning er ikke sandsynlig, sd lenge mindre end 50 % af
markedet er bundet.

Hvis aftalen vedrerer levering af fardigvarer i engrosleddet, vil spergsmaélet om, hvorvidt det er
sandsynligt, at der opstdr et konkurrenceproblem, i hej grad athange af, hvilken type engroshandel
der er tale om, og hvilke adgangsbarrierer der findes i engrosleddet. Der er ikke nogen reel afskerm-
ningsrisiko, hvis konkurrerende producenter let kan udfere engrostransaktioner selv. Hvorvidt
adgangsbarriererne er lave, afhanger til dels af, hvilken type grossistsalg der er tale om, dvs. om
grossisternes virksomhed kan drives effektivt, hvis de kun handler med aftaleproduktet (f.eks. is), eller
om det er mere effektivt at handle med et storre produktsortiment (f.eks. frostvarer). I sidstnaevnte
tilfelde er det ikke effektivt for en producent, der kun szlger et enkelt produkt, at starte sin egen
engrosvirksomhed. I den situation kan der opstd konkurrenceskadelige virkninger. Hertil kommer, at
der kan opstd problemer med kumulative virkninger, hvis flere leveranderer binder de fleste af de
eksisterende grossister.

I forbindelse med fardigvarer er der normalt sterst sandsynlighed for markedsafskeermning i detail-
leddet pd grund af den betydelige adgangsbarriere, der kan ligge i, at de fleste producenter er ngdt til
at ctablere egne detailforretninger til afsetning af deres produkter. Endvidere er det netop i detailled-
det, at aftaler med markeeksklusivitetsklausuler kan mindske interbrandkonkurrencen i den enkelte
butik. Af disse grunde kan der, under hensyntagen til alle andre relevante faktorer, opsta betydelige
konkurrenceskadelige virkninger for fardigvarer i detailleddet, hvis en ikke-dominerende leverander
binder 30 % eller mere af det relevante marked. For en dominerende virksomhed kan selv en beskeden
bunden markedsandel have betydelige konkurrenceskadelige virkninger.
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141) Der kan ogsa opstd en kumulativ afskeermningsvirkning i detailleddet. Nér alle leverandgrer har
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markedsandele pd under 30 %, er en kumulativ afskeermningsvirkning usandsynlig, hvis den
samlede bundne markedsandel er pd under 40 %, og der er derfor ikke sandsynlighed for, at gruppe-
fritagelsen vil blive inddraget. Denne procentdel kan vare hejere, hvis der er andre faktorer, der skal
tages hensyn til, sisom antallet af konkurrenter, adgangsbarrierer m.v. Hvor det ikke er alle virk-
somheder, der har markedsandele under taersklen i gruppefritagelsen, men hvor ingen virksomhed er
dominerende, er det usandsynligt, at der opstdr en kumulativ afskermningsvirkning, hvis den samlede
bundne markedsandel er pd under 30 %.

Hvis keberen driver forretning fra lokaler og grunde, som leveranderen ejer eller forpagter af en
tredjemand, der ikke er forbundet med keberen, begrenser det mulighederne for at treeffe effektive
forholdsregler mod en eventuel afskermningsvirkning. I disse tilfeelde er det usandsynligt, at EFTA-
Tilsynsmyndigheden vil gribe ind, hvis der ikke er tale om dominans.

I nogle sektorer kan det veare vanskeligt at salge mere end ét merke fra et enkelt forretningssted, og i
sd fald kan et afskeermningsproblem bedst afhjelpes ved at begranse aftalernes faktiske lobetid.

Hvis der er pavist markbare konkurrenceskadelige virkninger, mé der tages stilling til, om der even-
tuelt er mulighed for fritagelse efter artikel 53, stk. 3. For konkurrenceklausulers vedkommende er det
iseer effektivitetsfordelene i punkt 107), litra a), (frihjulsproblemet i forholdet mellem leveranderer),
litra d), litra e) ("hold up"-problemer) og litra h) (imperfektioner pd kapitalmarkedet), der kan veere
relevante.

[ forbindelse med de effektivitetsfordele, som er beskrevet i punkt 107), litra a), d) og h), kan en
mangdeforpligtelse for keberen eventuelt vere et mindre indgribende alternativ. En konkurrence-
klausul kan vere den eneste médde, hvorpd man kan opnd en effektivitetsfordel som beskrevet i
punkt 107), litra e) ("hold up"-problem i relation til overforslen af knowhow).

Hvis leveranderen foretager en relationsspecifik investering (jf. punkt 107), litra d)), vil en aftale med
en konkurrenceklausul eller maengdeforpligtelse i investeringens afskrivningsperiode i almindelighed
opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3. I forbindelse med meget relationsspecifikke investeringer kan
en konkurrenceklausul pd over fem ar vere berettiget. En relationsspecifik investering kunne f.eks.
vare leveranderens installering eller tilpasning af udstyr, som bagefter kun kan benyttes til produktion
af komponenter til en bestemt keber. Generelle eller markedsspecifikke investeringer i (yderligere)
kapacitet er normalt ikke relationsspecifikke. Nar en leverander etablerer ny kapacitet, der er specielt
beregnet pd en bestemt keber, feks. nir en producent af metalddser etablerer ny kapacitet til
produktion af déser i nzrheden af en levnedsmiddelproducents péfyldningsanleg eller i disse
anleg, vil denne nye kapacitet maske kun veare rentabel i forbindelse med produktion til denne
bestemte kaber, og i sd fald betragtes investeringen som relationsspecifik.

Leveranderens ydelse af et lan til keberen eller levering til keberen af udstyr, der ikke er relations-
specifikt, er normalt ikke i sig selv tilstraekkeligt til at gore det berettiget, at en markedsafskaermnings-
virkning fritages. I situationer med et imperfekt kapitalmarkedet kan det vaere mere effektivt, at det er
leveranderen og ikke banken, der yder lan (jf. punkt 107), litra h)). I sd fald ber lanet ydes pd den
mindst konkurrencebegransende made, og keberen ber derfor normalt ikke veare forhindret i at
opsige konkurrenceklausulen og tilbagebetale det udestdende lanebeleb pd et hvilket som helst tids-
punkt og uden betaling af nogen form for strafrente.

Overforsel af vasentlig knowhow (punkt 107), litra €)) gor normalt en konkurrenceklausul berettiget i
hele leveringsaftalens lebetid, f.eks. i forbindelse med franchising.
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Eksempel pd en konkurrenceklausul

En virksomhed, der med en markedsandel pad 40 % er forende pa et nationalt marked for et impuls-
forbrugsgode, sxlger storsteparten af sine produkter (90 %) gennem bundne detailhandlere (bundet
markedsandel pd 36 %). Aftalerne forpligter detailhandlerne til kun at kebe hos den forende virk-
somhed i mindst fire ar. Den ferende virksomhed pa markedet er swrlig sterkt reprasenteret i tact
befolkede omrader, f.eks. i hovedstaden. Der er i alt 10 konkurrenter, nogle af dem er kun reprae-
senteret lokalt, og de har alle sammen meget mindre markedsandele; den storste har sdledes 12 %.
Disse ti konkurrenter dekker tilsammen 10 % af markedet gennem bundne forretninger. Der er en
sterk marke- og produktdifferentiering pa markedet. Den forende virksomhed har de staerkeste
mearker og er den eneste, der regelmassigt gennemforer nationale reklamekampagner. Den stiller
serligt lagerudstyr til sit produkt til rddighed for de bundne detailhandlere.

Resultatet pd markedet er, er i alt 46 % af markedet (36 % + 10 %) er lukket for potentielle nye
markedsdeltagere og markedsdeltagere uden bundne forretninger. Potentielle markedsdeltagere har
endnu vanskeligere ved at komme ind pd markedet i tet befolkede omrdder, hvor afskeermningen
er endnu staerkere, selv om det netop er dér, de ville foretrakke at etablere sig. P4 grund af den starke
marke- og produktdifferentiering og de hgjere sageomkostninger i forhold til produktprisen medforer
den manglende interbrandkonkurrence i den enkelte butik et yderligere velferdstab for forbrugerne.
De mulige effektivitetsfordele i forbindelse med konkurrenceklausulen, som markedslederen péstdr, er
resultatet af reducerede transportomkostninger og et eventuelt "hold up"-problem vedrerende lager-
udstyret, er begransede og opvejer ikke de negative virkninger for konkurrencen. Effektivitetsfordelene
er begrensede, da transportomkostningerne er knyttet til mangden og ikke eksklusiviteten, og da
lagerudstyret ikke indebarer sarlig knowhow og ikke er markespecifikt. Det er derfor usandsynligt, at
betingelserne i artikel 53, stk. 3, vil vare opfyldt.

Eksempel pd mangdeforpligtelse

Producent X med en markedsandel pd 40 % salger 80 % af sine produkter gennem kontrakter, der
preeciserer, at videresalgeren skal dakke mindst 75 % af sit behov for det pagaldende produkt ved
keb hos X. Til gengald tilbyder X finansiering og udstyr pd rimelige vilkdr. Kontrakterne har en
varighed pa fem ar, i lobet af hvilke lanet skal tilbagebetales i lige store afdrag. Efter de forste to ar har
keberne dog mulighed for at opsige kontrakten med seks maneders varsel, hvis de tilbagebetaler det
udestdende belob, og overtage udstyret til dets markedsveerdi. Ved udlebet af femérsperioden overgdr
ejendomsretten til udstyret til keberen. De fleste af de konkurrerende producenter er sma - der er i alt
12, og den storste af dem har en markedsandel pd 20 %, men de indgar tilsvarende kontrakter af
forskellig varighed. Producenter med markedsandele pd under 10 % har ofte kontrakter af laengere
varighed og med mindre gunstige opsigelsesbetingelser. Producent X’s kontrakter giver keberen
mulighed for frit at indkebe 25 % hos konkurrenterne. I de sidste tre dr har to nye producenter
etableret sig pd markedet og opndet en samlet markedsandel pa ca. 8 %, til dels ved at overtage en
rckke forhandleres lan til gengeeld for kontrakter med disse forhandlere.

Producent X’s bundne markedsandel er pd 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). De ovrige producenters
bundne markedsandel er pd ca. 25%. I alt ca. 49 % af markedet er derfor lukket for potentielle
nye markedsdeltagere og markedsdeltagere uden bundne forretninger i hvert fald i leveringskontrak-
ternes to forste ar. Erfaringen viser, at forhandlerne ofte har vanskeligt ved at optage ldn hos bankerne
og generelt er for sma til at skaffe sig kapital pd anden made, f.cks. ved aktieudstedelse. Producent X er
desuden i stand til at pévise, at han bedre kan planleegge sin afsetning og spare transportomkost-
ninger, nar han koncentrerer sin afsatning pa et begranset antal forhandlere. I betragtning af effektivi-
tetsgevinsterne og af, at 25 % af producent X’s kontrakter ikke er bundet, at der reelt er mulighed for
at opsige kontrakten, at der for nylig er kommet nye producenter pd markedet, og at ca. halvdelen af
forhandlerne ikke er bundet, er det sandsynligt, at producent X’s maengdeforpligtelse pd 75 % opfylder
fritagelsesbetingelserne i artikel 53, stk. 3.

2.2 Eneforhandling

Ved en eneforhandlingsaftale forpligter leveranderen sig til kun at salge sine produkter til én
forhandler med henblik pa videresalg i et bestemt omrdde. Samtidig fir forhandleren normalt
indskraenket sin mulighed for aktivt salg i andre (eneforhandlings)omrader. De eventuelle konkurrence-
problemer bestdr hovedsagelig i risikoen for en svakkelse af intrabrandkonkurrencen og markeds-
opdeling, der kan lette iser prisdiskriminering. Nér de fleste eller alle leveranderer anvender



22.11.2012

Den Europaiske Unions Tidende

C 362/39

152)

153)

154)

155)

156)

157)

eneforhandling, kan det svaeekke konkurrencen og lette samordning bade pé leverander- og forhand-
lerniveau. Endelig kan eneforhandling udelukke andre forhandlere fra markedet og dermed mindske
konkurrencen pd dette niveau.

Eneforhandlingsaftaler er fritaget efter gruppefritagelsen, nir hverken leveranderens eller keberens
markedsandel overstiger 30 %, selv om de kombineres med andre ikke-alvorlige vertikale begraens-
ninger, sdsom en hejst femdrig konkurrenceklausul, mangdeforpligtelser eller eksklusivt keb. En
kombination af eneforhandling og selektiv distribution er kun fritaget efter gruppefritagelsen, hvis
aktivt salg i andre omrdder ikke begranses. Resten af dette afsnit giver retningslinjer for vurderingen af
eksklusiv distribution i konkrete tilfeelde over markedsandelstersklen pd 30 %.

Leveranderens og konkurrenternes markedsposition har stor betydning, da den manglende intrabrand-
konkurrence kun er problematisk, hvis interbrandkonkurrencen er begranset. Jo staerkere "leverande-
rens position” er, desto mere alvorligt er tabet af intrabrandkonkurrence. Over markedsandelstarsklen
pd 30 % kan der veere en risiko for en betydelig svakkelse af intrabrandkonkurrencen. For at betin-
gelserne i artikel 53, stk. 3, skal kunne vere opfyldt, skal tabet af intrabrandkonkurrence opvejes af
reelle effektivitetsfordele.

Konkurrenternes position kan have betydning i to henseender. Starke konkurrenter betyder i almin-
delighed, at svakkelsen af intrabrandkonkurrencen kan opvejes af en tilstraekkelig interbrandkonkur-
rence. Hvis der imidlertid er forholdsvis fd konkurrenter, og de stort set har samme position pa
markedet, ndr det geelder markedsandel, kapacitet og distributionsnet, er der risiko for ulovlig samord-
ning ogfeller eller svackkelse af konkurrencen. Tabet af intrabrandkonkurrence kan ege denne risiko,
iseer ndr flere leveranderer anvender de samme distributionssystemer. Eneforhandling af flere maerker,
dvs. ndr forskellige leveranderer udpeger den samme eneforhandler i et givet omrdde, kan yderligere
oge risikoen for ulovlig samordning og/eller svakkelse af konkurrencen. Hvis en forhandler tildeles
eneret til at forhandle to eller flere vigtige konkurrerende produkter i samme omréde, vil interbrand-
konkurrencen mellem disse marker kunne blive reduceret vesentligt. Jo hejere den kumulative
markedsandel for de mearker, denne forhandler salger, er, desto sterre er risikoen for ulovlig samord-
ning ogleller svackkelse af konkurrencen, og jo mindre interbrandkonkurrence vil der vare. Hvis en
forhandler er eneforhandler af adskillige maerker, kan det det resultere i, at hvis én af producenterne
satter prisen pd sit marke ned, vil eneforhandleren ikke vil veare interesseret i at lade dette prisfald
komme den endelige forbruger til gode, da det ville reducere hans salg og fortjeneste pd de andre
marker. Sammenlignet med en situation uden eneforhandling af flere maerker har producenterne
derfor kun ringe interesse i at konkurrere med hinanden péd prisen. Sddanne kumulative virkninger
kan veere en grund til at inddrage gruppefritagelsen, ndr leveranderernes og kebernes markedsandele
ligger under gruppefritagelsestarsklen.

Adgangsbarrierer, der kan hindre leverandererne i at etablere nye eller finde alternative forhandlere, er
af mindre betydning for vurderingen af eneforhandlings eventuelle konkurrencebegraensende virknin-
ger. Markedet vil ikke blive afskaermet for andre leveranderer, sd leenge eneforhandlingen ikke kombi-
neres med markeeksklusivitet.

Udelukkelse af andre forhandlere er ikke relevant, ndr den leverander, der stir for eneforhandlings-
systemet, udpeger et stort antal eneforhandlere pd det samme marked, og disse eneforhandleres salg til
andre ikke-autoriserede forhandlere ikke begranses. Udelukkelse af andre forhandlere kan dog blive
relevant i tilfeelde af "kebermagt" og markedsstyrke i de efterfolgende omsztningsled, navnlig ndr der
er tale om meget store eneforhandlingsomrader, hvor eneforhandleren bliver den eneste keber pa et
helt marked. Som eksempel herpd kan navnes en supermarkedskade, der bliver den eneste forhandler
af et forende marke pa det nationale fodevaredetailmarked. Denne markedsafskeermningsvirkning over
for andre forhandlere kan blive yderligere forvaerret, hvis der er tale om eneforhandling af flere
merker.

Kobermagt kan ogsd ege risikoen for ulovlig samordning pa kebersiden, nar store kebere, eventuelt
etableret i forskellige omrader, pétvinger en eller flere leveranderer eneforhandlingsaftaler.



C 362/40

Den Europaiske Unions Tidende

22.11.2012

158)

159)

160)

161)

162)

163)

164)

Markedets modenhedsgrad er af betydning, eftersom tab af intrabrandkonkurrence og prisdiskrimine-
ring kan veare et alvorligt problem pd et modent marked, men mindre relevant pd et marked med
stigende eftersporgsel, skiftende teknologier og skiftende markedspositioner.

Omsetningsleddet er af betydning, da de mulige negative virkninger kan vare forskellige pd engros-
og detailniveau. Eneforhandling anvendes hovedsagelig inden for distribution af ferdigvarer og tjene-
steydelser. Tab af intrabrandkonkurrence er iser sandsynlig pa detailniveau, hvis der er tale om store
omréder, da de endelige forbrugere kan blive stillet over for meget fd muligheder for at valge mellem
en forhandler med hgje priser/hojt serviceniveau og en forhandler med lave priser/lavt serviceniveau
for et stort markes vedkommende.

Nér en producent valger en grossist som enedistributer, vil det normalt veere for et stort omrdde,
f.eks. et helt EU- eller EFTA-land. S& lenge grossisten kan sazlge produktet uden begransninger til
detailhandlere i de efterfolgende led, er det usandsynligt, at der bliver tale om markbare konkurrence-
skadelige virkninger. Et eventuelt tab af intrabrandkonkurrence pé grossistniveau kan let opvejes af
effektivitetsfordele inden for logistik, salgsfremme osv., iseer ndr producenten er etableret i et andet
land. De mulige risici for tab af interbrandkonkurrence i forbindelse med eneforhandling af flere
mearker er imidlertid storre pd grossistniveau end pd detailniveau. Hvis en enkelt grossist bliver
enedistributer for et stort antal leveranderer, er der ikke alene risiko for, at konkurrencen mellem
de péagzldende marker begranses, men ogsd for, at der sker markedsafskermning i grossistleddet.

Som navnt i punkt 155) vil der ikke opstd problemer med markedsafskermning over for andre
leverandarer, sd lenge eneforhandlingen ikke kombineres med maerkeeksklusivitet. Men selv i den
situation, hvor eneforhandling kombineres med markeeksklusivitet, er det usandsynligt, at andre
leveranderer vil blive udelukket fra markedet, undtagen maske nér denne markeeksklusivitet anvendes
inden for et teet net af eneforhandlere, der hver is@r har smé eneforhandlingsomréder, eller hvis der er
tale om kumulative virkninger. I sd fald kan det vare nedvendigt at anvende principperne i afsnit 2.1
om merkeeksklusivitet. Hvis kombinationen af eneforhandling og markeeksklusivitet ikke forer til
nogen veasentlig afskermning, kan den vare konkurrencefremmende, idet den kan ege eneforhand-
lerens incitament til at koncentrere sin indsats om netop dette mearke. Hvis der ikke er tale om nogen
afskeermningsvirkning, vil kombinationen af eneforhandling og en konkurrenceklausul meget vel
kunne opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3, i hele aftalens lgbetid, iseer pd grossistniveau.

En kombination af eneforhandling og eksklusive kebsforpligtelser oger risikoen for svekkelse af
intrabrandkonkurrencen og markedsopdeling, hvilket iseer kan fremme prisdiskriminering. Enefor-
handling begranser i forvejen kundernes arbitragemuligheder, da den begraenser antallet af forhandlere
og normalt ogsd deres muligheder for aktivt salg. Eksklusive kebsforpligtelser, der tvinger enefor-
handlerne til at kebe det pdgeldende mearke direkte hos producenten, fjerner desuden eneforhand-
lernes arbitragemuligheder, idet de forhindres i at kebe hos andre leveranderer i systemet. Som folge
heraf far leveranderen bedre muligheder for at begranse intrabrandkonkurrencen ved at anvende ulige
salgsvilkdr til skade for forbrugerne, medmindre denne kombination dbner mulighed for effektivitets-
gevinster, der kan fore til lavere priser for alle endelige forbrugere.

Produktets art er ikke swrlig relevant for vurderingen af eventuelle konkurrenceskadelige virkninger i
forbindelse med eneforhandling. Til gengald er produktets art relevant for vurderingen af mulige
effektivitetsfordele, dvs. ndr der er konstateret en merkbar konkurrencebegraensning.

Eneforhandling kan resultere i effektivitetsfordele, iseer ndr det kraves, at forhandlerne foretager
investeringer for at beskytte eller opbygge markets omdemme. Generelt er effektivitetsfordelene
storst for nye produkter, komplekse produkter og produkter, hvis kvalitet vanskeligt kan vurderes
for forbrug (de sdkaldte oplevelsesprodukter), eller hvis kvalitet vanskeligt kan bedemmes selv efter
forbrug (de sdkaldte tillidsprodukter). Endvidere kan eneforhandling fore til logistikbesparelser som
folge af stordriftsfordele pd transport- og distributionsomradet.
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Eksempel pd eneforhandling pa grossistniveau

P& markedet for et varigt forbrugsgode er A den forende virksomhed. A s&lger sit produkt gennem
eneforhandlere (grossister). Grossisternes omrader udger hele EU-medlemsstaten eller EFTA-staten for
de smd EU- eller EFTA-staters vedkommende og en region for de store EU- eller EFTA-staters
vedkommende. Grossisterne stir for salget til alle detailhandlere i deres omrdde, men salger ikke
til de endelige forbrugere. De stdr ogsé for salgsfremme pé deres markeder, herunder for sponsorering
af lokale begivenheder, og derudover ogsd for oplysning om og fremme af nye produkter over for
detailhandlerne i deres omrader. Teknologi- og produktinnovation udvikler sig forholdsvis hurtigt pa
dette marked, og fersalgsservice over for detailhandlere og endelige forbrugere spiller en afgerende
rolle. Grossisterne er ikke forpligtede til at dackke hele deres behov for leverander A’s marke ved kab
hos denne, og grossisterne og detailhandlerne har arbitragemuligheder, fordi transportomkostningerne
er forholdsvis lave i forhold til produktets vaerdi. Grossisterne er heller ikke underlagt en konkurrence-
klausul. Detailhandlerne salger ogsa en rakke marker fra konkurrerende leveranderer, og der er ingen
eksklusive eller selektive distributionsaftaler pd detailniveau. P4 EU-markedet for salg til grossister har
A en markedsandel pd ca. 50 %. A’s markedsandel pd de forskellige nationale detailmarkeder svinger
mellem 40 % og 60 %. A har mellem 6 og 10 konkurrenter pa alle nationale markeder. B, C og D er
A’s storste konkurrenter og ogsé til stede pd hvert af de nationale markeder, med markedsandele pa
fra 5% til 20 %. De ovrige producenter er nationale producenter med mindre markedsandele. B, C og
D har nogenlunde samme distributionsnet, mens de lokale producenter fortrinsvis salger deres
produkter direkte til detailhandlerne.

Pd det i dette eksempel beskrevne marked for engrossalg er risikoen for nedsat intrabrandkonkurrence
og prisdiskriminering lav. Der er arbitragemuligheder, og manglende intrabrandkonkurrence er ikke
sarlig relevant pa grossistniveau. P4 detailniveau er der hverken hindringer for intra- eller interbrand-
konkurrencen. Endvidere er interbrandkonkurrencen stort set upavirket af eneforhandlingsaftaler i
grossistleddet. Det er derfor sandsynligt, at betingelserne i artikel 53, stk. 3, ogsd er opfyldt, selv
om der mdtte vare konkurrencebegransende virkninger.

Eksempel pd eneforhandling af flere maerker pa et oligopolistisk marked

Pd et nationalt marked for et ferdigprodukt er der fire forende virksomheder, som hver har en
markedsandel pd ca. 20 %. Disse fire virksomheder slger deres produkt gennem eneforhandlere
(detailhandlere). Detailhandlerne tildeles et omrade pa eksklusivbasis, der svarer til den by, hvor de
er etableret, eller et omrdde af byen for storre byers vedkommende. I de fleste omrdder har de fire
forende virksomheder udpeget den samme eneforhandler (eneforhandling af flere marker), der ofte er
centralt beliggende og forholdsvis specialiseret i produktet. De resterende 20 % af det nationale
marked bestdr af smd lokale producenter, og den sterste af disse har en markedsandel pd 5% af
det nationale marked. Disse lokale producenter salger i almindelighed deres produkter gennem andre
detailhandlere, iser fordi de fire storste leveranderers eneforhandlere normalt udviser ringe interesse
for at salge mindre kendte og billigere merker. Der er en sterk merke- og produktdifferentiering pa
markedet. De fire forende virksomheder gennemforer store nationale reklamekampagner og serger for
et steerkt image for deres maerke, mens de sma producenter ikke reklamerer for deres produkter pd
nationalt plan. Markedet er forholdsvis modent med en stabil eftersporgsel og ingen veasentlige
produkt- eller teknologiinnovationer. Produktet er ret enkelt.

Pa et siddant oligopolistisk marked er der risiko for samordning mellem de fire forende virksomheder.
Risikoen @ges, hvis der er tale om eneforhandling af flere marker. Intrabrandkonkurrencen begranses
af omradeeksklusiviteten. Konkurrencen mellem de fire forende maerker reduceres i detailleddet, da én
forhandler fastsatter prisen for alle fire merker i hvert omrdde. Eneforhandling af flere meerker
betyder, at hvis én producent satter prisen ned pé sit marke, vil detailforhandleren ikke vare inter-
esseret i at lade dette prisfald komme den endelige forbruger til gode, da det ville reducere hans salg
og fortjeneste i relation til de andre merker. Producenterne har derfor kun ringe interesse i at
konkurrere med hinanden pé prisen. Interbrand-priskonkurrence findes hovedsagelig inden for de
varer med et svagt image, som de smé producenter fremstiller. De eventuelle effektivitetsfordele for
(de falles) eneforhandlere i detailleddet er begransede, da produktet er forholdsvis enkelt, og videre-
salget ikke kraever sarlige investeringer eller uddannelse, og reklametiltag fortrinsvis gennemfores af
producenterne.

Selv om hver af de forende virksomheder har en markedsandel under tersklen, kan det vere, at
betingelserne i artikel 53, stk. 3, ikke er opfyldt, og det kan blive ngdvendigt at inddrage gruppe-
fritagelsen for de aftaler, der er indgdet med distributerer med en markedsandel pd under 30 % pa
indkebsmarkedet.
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Producent A er den forende pd det europaiske marked for et volumingst varigt forbrugsgode og har
en markedsandel pd mellem 40 % og 60 % pd de fleste nationale detailmarkeder. I de EU- eller EFTA-
lande, hvor han har en stor markedsandel, har han ferre konkurrenter med langt mindre markeds-
andele. Disse konkurrenter er kun reprasenteret pd et eller to nationale markeder. A har traditionelt
solgt sit produkt gennem sine nationale datterselskaber til detailhandlere med eneforhandling, som
ikke har ret til at salge aktivt i hinandens omrdder. Det giver disse forhandlere incitament til at
arbejde pa at fremme salget af produktet og yde eftersalgsservice. Desuden er forhandlerne forpligtede
til udelukkende at kebe producent A’s produkter hos dennes nationale datterselskaber i deres eget
land. De detailhandlere, der szlger producent A’s merke, er de storste forhandlere af den pagealdende
produkttype i deres omrade. De forhandler konkurrerende marker, men med varierende grad af succes
og interesse. Efter indferelsen af den eksklusive kebsforpligtelse begynder A at anvende forskellige
priser pd forskellige markeder, med prisforskelle pd 10-15 %, og med hgjere priser pd de markeder,
hvor A er udsat for mindre konkurrence. Markedet er forholdsvis stabilt pd udbuds- og efterspargsels-
siden, og der er ingen betydelige teknologiske @ndringer.

Pd de markeder, hvor priserne er hgjst, er tabet af intrabrandkonkurrence ikke kun en folge af
omradeeksklusivitet i detailleddet, men forsterkes af den eksklusive kebsforpligtelse, som er pélagt
detailhandlerne. Denne eksklusive kebsforpligtelse bidrager til at holde markeder og omréader adskilte
ved at fierne mulighederne for arbitrage mellem eneforhandlerne, som er de vigtigste forhandlere af
produktet. Eneforhandlerne mé endvidere ikke salge aktivt i hinandens omrader, og i praksis er der en
tendens til, at de undgar at levere uden for deres eget omrdde. Som folge heraf er det blevet muligt at
prisdiskriminere, uden at det har fort til nogen sterre stigning i det samlede salg. Forbrugernes og de
uathangige forhandleres arbitragemuligheder er begraeensede pd grund af produktets karakter.

Der kan muligvis fremferes overbevisende effektivitetsargumenter for at antage eneforhandlere,
specielt pd grund af det incitament, forhandlerne herigennem fir, men derimod er det usandsynligt,
at de effektivitetsargumenter, der kan fremfores for at kombinere eneforhandling og eksklusive kabs-
forpligtelser, og som iser vil bero pa stordriftsfordele inden for transport, vil kunne opveje de negative
virkninger i form af prisdiskrimination og svakkelse af intrabrandkonkurrencen. Det er derfor usand-
synligt, at betingelserne i artikel 53, stk. 3, vil vare opfyldt.

2.3. Eksklusiv kundetildeling

I en aftale om eksklusiv kundetildeling forpligter leveranderen sig til kun at szlge sine produkter til én
forhandler med henblik pa videresalg til en bestemt kundegruppe. Samtidig er forhandleren normalt
palagt begreensninger med hensyn til aktivt salg til andre (eksklusivt tildelte) kundegrupper. Gruppe-
fritagelsen fastsetter ikke nogen fast definition af en kundegruppe - der kan f.eks. vaere tale om en
gruppe defineret pd grundlag af, hvad kunderne beskeftiger sig med, eller om en liste over kunder
udvalgt pd basis af et eller flere objektive kriterier. De eventuelle konkurrenceproblemer bestér
hovedsagelig i risikoen for svakkelse af intrabrandkonkurrencen og markedsopdeling, der iser kan
lette prisdiskriminering. Nar de fleste eller alle leveranderer anvender eksklusiv kundetildeling, kan det
svakke konkurrencen og fremme en samordning péd savel leverander- som forhandlerniveau. Endelig
kan eksklusiv kundetildeling udelukke andre forhandlere fra markedet og dermed mindske konkur-
rencen pd dette niveau.

Eksklusiv kundetildeling falder ind under gruppefritagelsen, hvis hverken leveranderens eller kgberens
markedsandel overstiger taersklen pd 30 %, selv om tildelingen kombineres med andre ikke-alvorlige
vertikale begraensninger, sdsom en konkurrenceklausul, mangdeforpligtelser eller eksklusive kebsfor-
pligtelser. En kombination af eksklusiv kundetildeling og selektiv distribution udger normalt en
alvorlig begraensning, da de anerkendte forhandlere hindres i aktivt salg til de endelige forbrugere.
Hvis teersklen pa 30 % er overskredet, gaelder retningslinjerne i punkt 151)-167) om eneforhandling
ogsd for vurderingen af eksklusiv kundetildeling, dog med forbehold af de sarlige bemarkninger i
resten af dette afsnit.

Eksklusiv kundetildeling giver normalt kunderne faerre arbitragemuligheder. Da hver af de autoriserede
forhandlere har sin egen kundegruppe, kan det vare vanskeligt for andre forhandlere at skaffe
produktet. Sidstnavnte forhandleres arbitragemuligheder vil derfor blive begranset.
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om fardigvarer, hvor det er muligt at identificere kundegrupper med forskellige serlige krav i relation
til produktet.

Eksklusiv kundetildeling kan indebere effektivitetsfordele, is@r hvis det kraves, at forhandlerne fore-
tager investeringer i f.eks. sarligt udstyr, uddannelse eller knowhow med henblik pa at tilpasse sig
deres kundegruppes krav. Investeringernes afskrivningsperiode giver et fingerpeg om, hvilken varighed
for de eksklusive kundetildelingsaftaler der kan accepteres. Generelt er effektivitetsfordelene sterst for
nye produkter, komplekse produkter og produkter, der kraver tilpasning til den enkelte forbrugers
behov. Identificerbare differentierede behov er mere sandsynlige for mellemprodukter, dvs. produkter,
der salges til forskellige kategorier af professionelle kgbere. Kundetildeling kan ikke antages at fore til
effektivitetsfordele, ndr der er tale om endelige forbrugere.

Eksempel pé eksklusiv kundetildeling

En virksomhed har udviklet et avanceret sprinkleranlag. Virksomheden har pa nuverende tidspunkt
en markedsandel pd 40 % af markedet for sprinkleranlaeg. Da virksomheden startede sit salg af sin
avancerede sprinkler, havde den en markedsandel pd 20 % med et @ldre produkt. Installationen af den
nye sprinklertype er athangig af, hvilken type bygning den installeres i, og af bygningens anvendelse
(kontor, kemikaliefabrik, hospital osv.). Virksomheden udpegede en rakke forhandlere til at salge og
installere sprinkleranlaegget. Hver forhandler skulle uddanne sine ansatte, si de fik kendskab til de
generelle og sarlige krav til installation af sprinkleren for en given kundegruppe. For at sikre, at
forhandlerne specialiserede sig, gav virksomheden hver forhandler eneret til en given kundegruppe og
forbed dem at foretage aktivt salg til de andres eksklusivt tildelte kundegrupper. Efter fem ar vil alle
eneforhandlerne kunne szlge aktivt til alle kundegrupper, og dermed opherer den eksklusive kunde-
tildeling. Leveranderen kan derefter ogsd salge til nye forhandlere. Markedet er ret dynamisk med to
nye markedsdeltagere og en rakke teknologiske fremskridt. Konkurrenter med markedsandele pa
mellem 5% og 25 % er ogsd i ferd med at opgradere deres produkter.

I betragtning af, at eneretten er af begranset varighed og bidrager til at sikre, at forhandlerne kan tjene
deres investeringer ind og i ferste omgang koncentrere deres salgsarbejde om en bestemt kundegruppe
og dermed fa kendskab til fagomradet, og at de mulige konkurrenceskadelige virkninger nok vil veere
begraensede pa et dynamisk marked, vil betingelserne i artikel 53, stk. 3, sandsynligvis vaere opfyldt.

2.4. Selektiv distribution

Ligesom eneforhandlingsaftaler begranser selektive distributionsaftaler dels antallet af autoriserede
forhandlere, dels mulighederne for videresalg. Forskellen i forhold til eneforhandlingsaftaler bestar i,
at begraensningen af antallet af forhandlere ikke sker ud fra antallet af omrdder, men derimod ud fra
udvelgelseskriterier, der i forste rakke er knyttet til produktets art. En anden forskel bestdr i, at
begreensningen med hensyn til videresalg ikke er en begransning af aktivt salg til et omride, men en
begransning af salget til uautoriserede forhandlere, idet der kun mé salges til autoriserede forhandlere
og de endelige forbrugere. Selektiv distribution anvendes nesten altid til distribution af ferdige
markeprodukter.

De mulige konkurrenceproblemer bestdr i risikoen for en svakkelse af intrabrandkonkurrencen og,
iser ndr kumulative virkninger spiller ind, udelukkelse af bestemte typer forhandlere, svaekkelse af
konkurrencen og lettere adgang til samordning mellem leveranderer eller kobere. Ved vurderingen
efter artikel 53, stk. 1, af de eventuelle konkurrencebegraensende virkninger af selektiv distribution ma
der sondres mellem rent kvalitativ selektiv distribution og kvantitativ selektiv distribution. Ved rent
kvalitativ selektiv distribution udvalges forhandlerne udelukkende pa grundlag af objektive kriterier,
der er nedvendige som folge af produkternes egenskaber, som f.eks. salgspersonalets uddannelse,
service i forretningen, et vist produktsortiment i forretningen osv. ('). Anvendelse af sddanne kriterier
medferer ikke direkte nogen begraensning af antallet af forhandlere. Rent kvalitativ selektiv distribu-
tion anses normalt ikke for at falde ind under artikel 53, stk. 1, fordi der ikke er tale om konkur-
rencebegransende virkninger, forudsat at felgende tre betingelser er opfyldt. For det forste skal
produktets egenskaber nedvendiggere anvendelsen af selektiv distribution, i den forstand at et

(") Se f. eks. Rettens dom i sag T-88/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mod Kommission, Sml. 1996 II, s. 1961.
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sddant system skal vaere berettiget i lyset af det pageldende produkts egenskaber for at bevare dets
kvalitet og sikre, at det anvendes korrekt. For det andet skal forhandlerne udvalges pa grundlag af
objektive, kvalitative kriterier, der fastsattes ensartet og er tilgengelige for alle potentielle forhandlere
og anvendes uden forskelsbehandling. For det tredje ma de fastlagte kriterier ikke vare mere vidtga-
ende, end hvad der er nodvendigt (!). Ved kvantitativ selektiv distribution tilfejes yderligere udveelgel-
seskriterier, der mere direkte begraenser det potentielle antal forhandlere, f.eks. gennem minimums-
eller maksimumskrav vedrorende salget, fastsattelse af antallet af forhandlere osv.

Kvalitativ og kvantitativ selektiv distribution er omfattet af gruppefritagelsen, sé leenge markedsandelen
pd 30 % for savel leveranderen som keberen ikke overskrides, selv om den kombineres med andre
ikke-alvorlige vertikale begransninger, sdsom konkurrenceklausuler eller eneforhandling, forudsat at de
autoriserede forhandleres aktive salg til hinanden og til de endelige forbrugere ikke begrenses.
Fritagelsen af selektiv distribution efter gruppefritagelsen gaelder uathangigt af produktets art og
uanset udvelgelseskriterierne. Hvis produktets egenskaber (%) ikke kraver selektiv distribution eller
ikke kraever de kriterier, der anvendes, f.eks. er krav om, at distributererne skal have en eller flere
regulare butikker eller yde en bestemt service, vil et sddant distributionssystem dog normalt ikke have
tilstraekkelige effektivitetsfremmende virkninger til, at det kan opveje en veasentlig reduktion af intra-
brandkonkurrencen. Hvis der opstdr markbare konkurrencebegraeensende virkninger, vil gruppefri-
tagelsen sandsynligvis blive inddraget. Endvidere giver resten af dette afsnit retningslinjer om vurdering
af selektiv distribution i konkrete tilfelde, der ikke er er omfattet af gruppefritagelsen, eller i tilfelde af
en kumulativ virkning af parallelle selektive distributionsnet.

Leveranderens og hans konkurrenters markedsstilling har afgerende betydning for vurderingen af de
eventuelle konkurrencebegransende virkninger, da tabet af intrabrandkonkurrence kun er problema-
tisk, hvis interbrandkonkurrencen er begranset. Jo starkere leveranderens stilling er, desto mere
problematisk er den manglende intrabrandkonkurrence. En anden vigtig faktor er antallet af selektive
distributionsnet pd det samme marked. Hvis selektiv distribution kun anvendes af én leverander pa
markedet, skaber kvantitativ selektiv distribution normalt ikke negative nettovirkninger, forudsat at
aftalevarernes egenskaber kraver, at der anvendes et selektivt distributionssystem, og at de anvendte
udvelgelseskriterier er ngdvendige for at sikre effektiv distribution af de pageldende varer. 1 praksis
ser det dog ud til, at selektiv distribution ofte anvendes af flere leveranderer pd et givet marked.

Konkurrenternes position kan spille ind i to henseender og har navnlig betydning i tilfelde af en
kumulativ virkning. Hvis konkurrenterne er starke, vil det normalt betyde, at begraensningen af
intrabrandkonkurrencen let opvejes af en tilstrakkelig interbrandkonkurrence. Nér flertallet af de
forende leveranderer benytter selektiv distribution, vil der ske en betydelig reduktion af intrabrand-
konkurrencen og eventuelt en afskeermning af markedet over for visse typer forhandlere samt vere
gget risiko for en samordning mellem disse storre leverandarer. Risikoen for afskermning af markedet
over for mere effektive forhandlere har altid vaeret storre ved selektiv distribution end ved enefor-
handling pd grund af begransningerne i salget til uvautoriserede forhandlere. Formdlet med denne
begransning er at gore selektive distributionssystemer lukkede og gere det umuligt for uautoriserede
forhandlere uden for systemet at skaffe leverancer. Selektiv distribution er derfor sarlig velegnet til at
undgd, at lavprisforhandlere (uanset om de swlger fra fysiske forretningssteder eller udelukkende via
internettet), presser fabrikantens og de autoriserede forhandleres avancer. En udelukkelse af sddanne
distributionsformer, hvad enten den beror pd en kumulativ brug af selektiv distribution eller foretages
af en enkelt leverander med en markedsandel pa over 30 %, begranser kundernes muligheder for at
udnytte de konkrete fordele, disse distributionsformer kan give, som f.eks. lavere priser, storre
gennemsigtighed og lettere adgang.

(") Se Domstolens dom i sag 31/80, L'Oréal mod PVBA, Sml. 1980, s. 3775, premis 15 og 16; sag 26/76, Metro I, Sml.

1977, s. 1875, premis 20 og 21; sag 107/82, AEG, Sml. 1983, s. 3151, pramis 35; samt Rettens dom i sag T-19/91,
Vichy mod Kommissionen, Sml. 1992 11, s. 415, pramis 65.

(?) Se f.eks. Rettens domme i sag T-19/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc mod Kommissionen, Sml. 1996 II, s. 1851,

preemis 112-123, sag T-88/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mod Kommissionen, Sml.1996 11, s. 1961, pramis 106
to 117, og den retspraksis, der er navnt i den foregdende fodnote.
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I tilfelde hvor gruppefritagelsen finder anvendelse pa individuelle selektive distributionsnet, kan der
blive tale om at inddrage gruppefritagelsen eller gore den uanvendelig i tilfeelde af kumulative virk-
ninger. Det er dog usandsynligt, at et sddant problem vil opstd, nir den andel af markedet, som
dakkes af den selektive distribution, er under 50 %. Det er heller ikke sandsynligt, at der vil opsta et
sddant problem, selvom markedsdakningen overstiger 50 %, hvis de fem storste leveranderers (CR5)
samlede markedsandel er pa under 50 %. Nir bdde CR5 og det selektive distributionssystem dakker
mere end 50 % af markedet, kan vurderingen variere athaengigt af, om alle de fem sterste leveranderer
benytter selektiv distribution. Jo starkere de konkurrenter, der ikke anvender selektiv distribution, stér,
desto mindre sandsynligt vil det vere, at markedet afskarmes over for andre forhandlere. Hvis alle de
fem storste leveranderer anvender selektiv distribution, kan der iser opstd konkurrenceproblemer med
de aftaler, der anvender kvantitative udvelgelseskriterier og dermed direkte begranser antallet af
autoriserede forhandlere eller anvender kvalitative kriterier sisom krav om et eller flere fysiske forret-
ningssteder eller om, at der tilbydes bestemte tjenesteydelser, hvilket udelukker visse distributions-
former. Det er i almindelighed usandsynligt, at betingelserne i artikel 53, stk. 3, er opfyldt, hvis de
pagaldende selektive distributionssystemer forhindrer, at nye forhandlere, der kan salge de péagel-
dende produkter pa forsvarlig vis, iser lavprisforhandlere og forhandlere, der udelukkende salger via
internettet og tilbyder lavere priser, fir adgang til markedet, da dette begrenser distributionen til
fordel for bestemte eksisterende kanaler og til skade for de endelige forbrugere. Ved mere indirekte
former for kvantitativ selektiv distribution, f.eks. nér rent kvalitative udveelgelseskriterier kombineres
med et krav til forhandlerne om drligt at aftage produkter for et bestemt minimumsbeleb, er det
mindre sandsynligt, at der vil opstd negative nettovirkninger, hvis et sddant mindstebeleb ikke udger
en vasentlig del af forhandlerens samlede omsatning inden for den pigaldende produkttype, og dette
krav ikke er mere vidtgdende end nedvendigt for, at leveranderen kan fi dakket sine relations-
specifikke investeringer ogfeller opnd stordriftsfordele i distributionen. Med hensyn til leveranderens
individuelle bidrag vil en leveranders markedsandel pd under 5 % normalt ikke blive anset for at
bidrage vesentligt til en kumulativ virkning.

Adgangsbarrierer er hovedsagelig af interesse i de tilfalde, hvor markedet afskermes for forhandlere,
der ikke er godkendt. I almindelighed vil adgangsbarriererne vaere betydelige, da selektiv distribution
normalt anvendes af markevareproducenter. Det vil generelt kraeve tid og betydelige investeringer for
detailhandlere, der ikke deltager i systemet, selv at lancere merkevarer eller skaffe sig konkurrence-
dygtige leverancer andetsteds.

Kgobermagt kan ege risikoen for samordning mellem forhandlerne og dermed betyde en vasentlig
andring i analysen af selektive distributionssystemers eventuelle konkurrencebegransende virkninger.
Afskermning af markedet i forhold til mere effektive detailhandlere kan iseer forekomme, ndr en sterk
forhandlerorganisation palegger leveranderen udvelgelseskriterier, der tager sigte pa at begranse
distributionen til medlemmernes fordel.

I gruppefritagelsens artikel 5, stk. 1, litra c), er det fastsat, at leveranderen ikke ma pélegge de
autoriserede forhandlere en direkte eller indirekte forpligtelse til at undlade at szlge bestemte konkur-
rerende leveranderers merker. Denne betingelse tager specielt sigte pd at undgd horisontal samord-
ning mellem de forende leveranderer om at udelukke bestemte meerker ved at oprette en selektiv
mearkevareklub. Denne form for forpligtelse vil sandsynligvis ikke kunne fritages, ndr CR5 er lig med
eller overstiger 50 %, medmindre ingen af de leveranderer, der anvender en sddan forpligtelse, er
blandt de fem storste leveranderer pd markedet.

Udelukkelse af andre leveranderer er normalt ikke et problem, sd laenge andre leveranderer kan
benytte de samme forhandlere, dvs. sé leenge det selektive distributionssystem ikke kombineres med
markeeksklusivitet. Hvis nettet af autoriserede forhandlere er finmasket, eller hvis der er tale om en
kumulativ virkning, kan en kombination af selektiv distribution og en konkurrenceklausul indebere
en risiko for, at andre leveranderer afskares fra markedet. I sa fald galder principperne i afsnit 2.1 for
mearkeeksklusivitet. Nar selektiv distribution ikke kombineres med en konkurrenceklausul, kan
afskeermning af markedet over for konkurrerende leveranderer stadig vaere et problem, hvis de
forende leveranderer ikke blot anvender rent kvalitative udvealgelseskriterier, men ogsd pélegger
deres forhandlere en rakke yderligere betingelser, sdsom en forpligtelse til at reservere et minimum
af hyldeplads til deres produkter eller at sikre, at forhandlerens salg af deres produkter udger en
minimumsprocentandel af hans samlede omsztning. Et sddant problem vil sandsynligvis ikke opsta,
hvis selektiv distribution dakker mindre end 50 % af markedet, eller, sdfremt denne andel overskrides,
hvis de fem storste leveranderers markedsandel er pd under 50 %.
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Markedets modenhedsgrad har betydning, fordi tab af intrabrandkonkurrence og risikoen for afskerm-
ning af markedet over for andre leveranderer eller forhandlere kan skabe alvorlige problemer pé et
modent marked, men ikke spiller sd stor en rolle pd et marked praget af vakst i eftersporgslen,
teknologisk udvikling og skiftende markedspositioner.

Selektiv distribution kan medfere effektivitetsfordele, ndr den forer til besparelser i logistiskomkost-
ninger pd grund af stordriftsfordele pa transportomradet, hvilket kan forekomme uanset produktets art
(punkt 107), litra g)). Dette udger dog normalt kun en beskeden effektivitetsfordel ved selektiv
distribution. Produktets art spiller en vasentlig rolle, ndr det drejer sig om at lose et frihjulsproblem
mellem forhandlerne (punkt 107), litra a)) eller at skabe et markeimage (punkt 107), litra i)). Det er
iser tilfeldet med nye produkter, komplekse produkter, produkter, hvis kvalitet vanskeligt kan
bedemmes for forbrug (de sdkaldte "erfaringsprodukter"), eller hvis kvalitet vanskeligt kan bedemmes
selv efter forbruget (de sdkaldte "tillidsprodukter"). En kombination mellem selektiv distribution og en
beliggenhedsklausul, som beskytter en autoriseret forhandler mod andre autoriserede forhandlere, der
etablerer sig i narheden, kan i serdeleshed opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3, hvis denne
kombination er afgerende nedvendig for at beskytte betydelige, relationsspecifikke investeringer,
som den autoriserede forhandler har foretaget (punkt 107), litra d)).

For at sikre, at det er den mindst konkurrencebegraensende lgsning, der er valgt, ma det vurderes, om
de samme effektivitetsfordele kan opnés med sammenlignelige omkostninger ved f.eks. kun at stille
servicekrav.

Eksempel pé kvantitativ selektiv distribution

Pd et marked for varige forbrugsgoder salger producenten af det forende merke (meerke A), der har
en markedsandel pd 35 %, sit produkt til de endelige forbrugere gennem et selektivt distributionsnet.
Der er opstillet flere kriterier for at blive optaget i dette distributionsnet: butikken skal have special-
uddannet personale og yde forsalgsservice, en bestemt del af butikken skal vare forbeholdt salg af
produktet og tilsvarende high tech-produkter, og butikken skal szlge et bredt udsnit af leveranderens
produkter og prasentere dem pd en attraktiv mdde. Desuden begrenses antallet af autoriserede
forhandlere i nettet direkte gennem fastsattelsen af et loft over antallet af forhandlere pa grundlag
af antallet af indbyggere i hver region eller i hvert byomréade. Producent A har seks konkurrenter pd
dette marked. Producentens storste konkurrenter, B, C og D, har markedsandele pa henholdsvis 25, 15
0g 10 %, mens de gvrige producenter har lavere markedsandele. A er den eneste af producenterne, der
benytter selektiv distribution. A’s selektive forhandlere forer altid et par konkurrerende merker.
Konkurrerende marker selges imidlertid ogsd i vid udstreekning i butikker, der ikke deltager i A’s
selektive distributionsnet. Der benyttes flere forskellige distributionskanaler: f.eks. salges marke B og
C i de fleste af A’s butikker, men ogsd i andre butikker, der yder service af hgj kvalitet, samt i
supermarkeder. Marke D slges fortrinsvis i butikker med hejt serviceniveau. Markedet er praget af
en relativt hurtig teknologisk udvikling, og de forende leveranderer satser meget pd deres kvalitets-
omdemme og reklamerer kraftigt for deres produkter.

P dette marked har selektiv distribution en dekning pa 35 %. Interbrandkonkurrencen pavirkes ikke
direkte af A’s selektive distributionssystem. Intrabrandkonkurrencen inden for A’s maerke kan blive
svackket, men forbrugerne har adgang til at kebe markerne B og C, som har et kvalitetsomdemme
svarende nogenlunde til A, i supermarkederne. De har desuden ogsd adgang til specialforretninger med
andre mearker, eftersom de udvalgte forhandlere har uhindret adgang til at szlge konkurrerende
mearker, og den kvantitative begransning i antallet af forhandlere af merke A hindrer ikke andre
specialforhandlere i at forhandle konkurrerende maerker. I dette tilfelde vil betingelserne i artikel 53,
stk. 3, sandsynligvis vare opfyldt pd grund af servicekravene og de effektivitetsfordele, de ma antages
at fore til, og den begransede pavirkning af intrabrandkonkurrencen.

Eksempel pé selektiv distribution med kumulative virkninger

P4 et marked for en bestemt sportsartikel findes der syv producenter, hvis respektive markedsandele er
pd 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % og 7 %. De fem storste producenter salger deres produkter via
kvantitativ selektiv distribution, mens de to mindste benytter andre distributionssystemer, hvilket giver
selektiv distribution en dakningsgrad pd 85 %. Kriterierne for adgang til de forskellige producenters
selektive distributionssystemer har bemarkelsesvardigt mange felles track: forhandlerne skal have et
eller flere fysiske forretningssteder, de skal have et faguddannet personale og yde forsalgsservice, en del
af butikken skal vere specielt indrettet til salg af produktet, og der er specificeret et minimum for
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denne del af butikken. Butikken skal salge et bredt sortiment af det pdgazldende merke og prasentere
produktet pé en attraktiv made, butikken skal ligge pé et forretningsstrag, og produktet skal tegne sig
for mindst 30 % af butikkens samlede omsatning. Det er normalt den samme forhandler, der udpeges
som selektiv forhandler af alle fem marker. De to merker, der ikke benytter selektiv distribution,
salger normalt via mindre specialiserede og mindre serviceorienterede forhandlere. Markedet er stabilt,
bade pa udbuds- og eftersporgselssiden, og der er stor markebevidsthed og steerk produktdifferentie-
ring. De fem forende virksomheder pd markedet har hver iser et steerkt meerkeimage, som de har
skabt gennem reklamer og sponsorering, mens de to mindre producenter satser pé billigere produkter
uden noget steerkt mearkeimage.

Pa dette marked har lavprisforhandlere og forhandlere, der udelukkende salger via internettet, ingen
adgang til de fem forende meerker. Kravet om, at den pdgaldende produkttype skal tegne sig for
mindst 30 % af forhandlernes omsetning, og kriterierne for varens prasentation og fersalgsservice
udelukker de fleste lavprisforhandlere fra nettet af autoriserede forhandlere. Og kravet om et eller flere
fysiske forretningssteder udelukker forhandlere, der udelukkende szlger via internettet, fra distribu-
tionsnettet. Forbrugerne har derfor ingen anden mulighed end at kebe de fem forende marker i de
serviceorienterede/dyre butikker. Dette medferer en begranset interbrandkonkurrence mellem de fem
forende marker. Det opvejes ikke af, at de to mindste marker kan kebes i lavprisbutikker, der ikke er
serviceorienterede, da de fem forende producenter har et langt bedre markeimage. Interbrandkon-
kurrencen begraenses desuden af, at de fem forende marker normalt fores af de samme forhandlere.
Selv om der findes en vis intrabrandkonkurrence, og antallet af forhandlere ikke direkte begranses, er
adgangskriterierne strenge nok til, at der kun findes et lille antal forhandlere af de fem forende maerker
i hvert omrade.

Disse kvantitativt baserede selektive distributionssystemer er ikke forbundet med nogen storre effek-
tivitetsfordele: produktet er ikke sarlig komplekst og kraver ingen swrlig service. Medmindre
producenterne kan bevise, at deres selektive distributionsnet giver klare effektivitetsfordele, vil det
sandsynligvis blive nedvendigt at inddrage gruppefritagelsen pa grund af de kumulative virkninger,
der medforer ferre valgmuligheder og hgjere priser for forbrugerne.

2.5. Franchiseaftaler

Franchiseaftaler indeholder licenser pd intellektuelle ejendomsrettigheder (IP), is@r varemarker eller
logoer og knowhow med henblik pd brug og distribution af varer eller tjenester. Ud over IP-licensen
yder franchisegiver normalt franchisetageren kommerciel eller teknisk bistand i aftalens lobetid.
Licensen og bistanden indgdr som faste bestanddele af franchisemodellen. Franchisetageren betaler
normalt franchisegiveren en franchiseafgift for brugen af det pagaldende forretningskoncept. Fran-
chising kan sette franchisegiveren i stand til med begransede investeringer at etablere et ensartet net
til distribution af sine produkter. Ud over brugen af forretningskonceptet indeholder franchiseaftaler
normalt en kombination af forskellige vertikale begransninger vedrgrende det forhandlede produkt,
navnlig klausuler om selektiv distribution ogfeller konkurrenceklausuler og/eller eneforhandlingsklau-
suler eller mindre restriktive varianter heraf.

Gruppefritagelsens regler om IP-licenser er behandlet i punkt 24)-46). Vertikale begraensninger med
hensyn til keb, salg og videresalg af varer og tjeneste inden for rammerne af en franchiseaftale, sdésom
selektiv distribution, konkurrenceklausuler eller eneforhandling, falder ind under gruppefritagelsen, nir
markedsandelstaersklen pa 30 % ikke er overskredet (!). De retningslinjer, der er opstillet for disse typer
af begreensninger, finder ogsd anvendelse pd franchising, med forbehold af de folgende to bemerk-
ninger.

a) Jo mere omfattende overforslen af knowhow er, desto sterre sandsynlighed er der for, at begrans-
ningerne affeder effektivitetsfordele ogfeller er nedvendige for at beskytte den pdgaldende know-
how, og for at de vertikale begrensninger opfylder betingelserne i artikel 53, stk. 3.

(') Se ogsd punkt 86)-95), specielt punkt 92).
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b) En konkurrenceklausul palagt de varer eller tjenesteydelser, som franchisetageren keber, falder ikke
ind under artikel 53, stk. 1, ndr den er nedvendig for at beskytte franchisenettets falles identitet og
omdemme. I sddanne tilfelde er konkurrenceklausulens varighed ogsd uden betydning i relation til
artikel 53, stk. 1, sd lenge den ikke overstiger selve franchiseaftalens varighed.

Eksempel pé franchising

En producent har udviklet et nyt koncept for salg af slik i sikaldte "fun shops", hvor slikket kan farves
efter forbrugerens serlige ensker. Slikproducenten har ogsd udviklet maskiner til at farve slikket.
Slikproducenten fremstiller desuden de flydende farvestoffer, hvis kvalitet og friskhed har afgerende
betydning for slikkets kvalitet. Producenten opnéede stor succes med at salge sit slik i sine egne
butikker, der alle drives under samme handelsnavn og har samme udseende ("fun shop"-koncept,
falles reklamer osv.). For at udvide salget etablerede han et franchisesystem. Franchisetagerne har pligt
til at kebe slik, farvestoffer og farvemaskine hos producenten, at indrette deres butikker efter fran-
chisegiverens koncept og arbejde under hans handelsnavn, betale franchiseafgift, bidrage til felles
reklamer og hemmeligholde indholdet af den driftsmanual, som franchisegiveren har udarbejdet.
Desuden md franchisetagerne kun szlge fra de i aftalen angive lokaler, og kun til endelige forbrugere
eller andre franchisetagere, og de mé ikke salge andet slik. Franchisegiveren mé ikke udpege nogen
anden franchisetager eller selv drive en butik i det tildelte aftaleomrdde. Desuden har franchisegiveren
pligt til at opdatere og videreudvikle sine produkter, butikskonceptet og driftsmanualen og stille disse
forbedringer til rddighed for alle franchisetagerne. Franchiseaftalerne indgds for ti ar.

Slikforhandlerne keber deres slik pd et nationalt marked hos enten nationale producenter, der frem-
stiller slik efter den nationale befolknings smag, eller hos grossister, der importerer fra udenlandske
producenter ved siden af deres salg af nationale producenters marker. Pa dette marked konkurrerer
franchisegiverens produkter med andre slikmaerker. Franchisegiveren har en markedsandel pa 30 % pa
markedet for slik, der salges til detailhandlere. Han konkurrerer med en rakke nationale og inter-
nationale merker, undertiden fremstillet af store diversificerede fedevareproducenter. Der findes
mange potentielle salgssteder for slik i form af kiosker, dagligvarebutikker, cafeteriaer og slikbutikker.
Franchisegiveren har en markedsandel pd under 10 % pd markedet for maskiner til farvning af
levnedsmidler.

De fleste af forpligtelserne i franchiseaftalerne kan anses for at vare nedvendige for at beskytte de
intellektuelle ejendomsrettigheder eller franchisenettets feelles identitet og omdemme, og de falder
derfor ikke ind under artikel 53, stk. 1. Salgsrestriktionerne (aftaleomrdde og selektiv distribution)
giver franchisetagerne et incitament til at investere i farvemaskinen og franchisekonceptet og bidrage
til at beskytte den falles identitet, selv om de maske ikke er absolut nedvendige herfor, og de opvejer
sdledes den manglende intrabrandkonkurrence. Konkurrenceklausulen, der betyder, at franchisetagerne
ikke mé sxlge andre slikmearker i aftalernes lobetid, satter rent faktisk franchisegiveren i stand til at
opretholde butikkernes ensartede udseende og forhindrer konkurrenterne i at udnytte hans handels-
navn. Det resulterer ikke i nogen alvorlig markedsafskermning i betragtning af det store antal
potentielle salgssteder, der er til radighed for andre slikproducenter. Disse franchiseaftaler opfylder
sandsynligvis betingelserne for fritagelse efter artikel 53, stk. 3, i det omfang deres bestemmelser falder
ind under artikel 53, stk. 1.

2.6 Eksklusiv levering

Begransninger, hvis hovedelement er, at leveranderen forpligtes eller tilskyndes til kun eller primert at
salge aftalevarerne til én keber, generelt eller med henblik pd en bestemt brug af dem, falder ind
under begrebet eksklusiv levering. Disse begraensninger kan ske i form af en klausul om, at leveran-
deren kun ma selge til én bruger med henblik pa videresalg eller en bestemt brug af produktet, men
der kan ogsd vere tale om en form for mangdeforpligtelse palagt leverandgren, nér leveranderen
tilskyndes til primeart at samle sit salg om en enkelt keober. For mellemprodukter omtales eksklusiv
levering ofte som industrileverancer.



22.11.2012

Den Europaiske Unions Tidende

C 362/49

193)

194)

195)

196)

197)

198)

Eksklusiv levering falder ind under gruppefritagelsen, hvis hverken leveranderens eller keberens
markedsandel overstiger tarsklen pd 30 %, selv om denne klausul kombineres med andre ikke-alvor-
lige vertikale begraensninger, sdsom en konkurrenceklausul. Resten af dette afsnit indeholder retnings-
linjer for vurderingen af eksklusiv levering i konkrete sager, hvor tarsklen for markedsandele er
overskredet.

Det vigtigste konkurrenceproblem, der kan opstd i forbindelse med eksklusiv levering, er risikoen for
markedsafskeermning over for andre kebere. Hvad angdr de mulige virkninger af eksklusiv levering, er
der er mange fallestraek med eneforhandling, iser ndr eneforhandleren bliver den eneste keber pa et
helt marked (se afsnit 2.2., iser punkt 156)). Det er klart, at keberens markedsandel pa indkebs-
markedet i det foregdende omsatningsled er vigtig for vurderingen af, om keberen kan "gennem-
tvinge" eksklusiv levering, som afskerer andre kebere fra at f4 adgang til leverancer. Men det er
keberens position pd det efterfolgende marked, der er afgorende for, om der kan opstd et konkur-
renceproblem. Hvis kaberen ikke har nogen markedsstyrke pa det efterfolgende marked, kan der ikke
forventes nogen maerkbare negative virkninger for forbrugerne. Der kan dog opsté negative virkninger,
ndr keberen sdvel pd det efterfolgende leveringsmarked som pé det forudgdende indkgbsmarked har
en markedsandel pd over 30 %. Hvis keberens markedsandel pa det foregdende marked ikke overstiger
30 %, kan der stadig forekomme betydelige afskaermningsvirkninger, isar hvis keberens markedsandel
pa det efterfolgende marked overstiger 30 %, og den eksklusive leveringsforpligtelse tager sigte pa en
bestemt brug af aftalevarerne. Hvis en virksomhed indtager en dominerende stilling pa det efter-
folgende marked, kan enhver forpligtelse til kun eller hovedsagelig at levere produkterne til den
dominerende keber let have betydelige konkurrencebegransende virkninger.

Det er ikke kun keberens markedsposition i det foregdende og efterfolgende led, der har betydning,
men ogsd i hvilket omfang og hvor lenge keberen anvender en eksklusiv leveringsklausul. Jo storre
den bundne leveringsandel er, og jo lengere den eksklusive leveringsklausul anvendes, desto storre
bliver den markedsafskermende virkning. Eksklusive leveringsaftaler pd under fem dr, der indgds af
ikke-dominerende virksomheder, kraeever normalt en afvejning mellem de konkurrencefremmende og
de konkurrencebegrensende virkninger, mens aftaler af mere end fem drs varighed i relation til de
fleste investeringstyper ikke anses for nedvendige for at opnd de péstdede effektivitetsfordele, eller
disse fordele anses for utilstraekkelige til at opveje sddanne langvarige eksklusive leveringsaftalers
afskeermende virkninger.

De konkurrerende kgberes position pd indkebsmarkedet har ogsd betydning, da den eksklusive
leveringsaftale sandsynligvis vil fd konkurrenceskadelige virkninger for de konkurrerende kebere,
dvs. gge deres omkostninger, hvis de er betydeligt mindre end den keber, der er drsag til markeds-
afskeermningen. Det er ikke seerlig sandsynligt, at markedet afskaermes over for konkurrerende kebere,
ndr disse konkurrenter har samme styrke og kan tilbyde leveranderen tilsvarende salgsmuligheder. I sd
fald kan der kun blive tale om markedsafskeermning over for potentielle nye virksomheder, der méske
ikke er i stand til at sikre sig leverancer, ndr en rakke store kebere alle har indgdet eksklusive
leveringsaftaler med flertallet af leveranderer pd markedet. En sddan kumulativ virkning kan medfore,
at gruppefritagelsen inddrages.

Ved vurderingen af, om der er tale om reel markedsafskermning, vil der blive lagt veegt pd, om der
findes adgangsbarrierer pd leverandersiden. Hvis konkurrerende kabere effektivt kan levere varen eller
tjenesten selv, fordi de er vertikalt integrerede i de foregdende omsatningsled, vil der sandsynligvis
ikke vare noget reelt afskeermningsproblem. Der findes dog ofte betydelige adgangsbarrierer.

Markedsstyrke hos leverandererne er en relevant faktor, da det normalt ikke vil veere let at afskeere
steerke leveranderer fra at levere til alternative kebere. Derfor er der hovedsagelig risiko for markeds-
afskeermning i en situation med svage leveranderer og starke kebere. Hvis leverandererne er starke,
kan den eksklusive levering vaere kombineret med en konkurrenceklausul, og i sé fald vil reglerne for
markeeksklusivitet spille ind. Nar der er tale om relationsspecifikke investeringer pa begge sider ("hold
up"-problem), kan en kombination af eksklusiv levering og konkurrenceklausuler, dvs. gensidig eksklu-
sivitet i industrileveranceaftaler, ofte vare berettiget under det niveau, hvor der er tale om en domi-
nerende stilling.
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Endelig har ogsd omsatningsleddet og produktets art betydning for risikoen for markedsafskaeermning.
Der er mindre sandsynlighed for markedsafskeermning, ndr der er tale om mellemprodukter eller
homogene produkter. For det forste vil en producent, der er afskdret fra markedet, og som bruger
et bestemt produkt som mellemprodukt, normalt have bedre muligheder for at imedekomme sine
kunders eftersporgsel, end grossisten eller detailhandleren har for at efterkomme den endelig forbru-
gers eftersporgsel, for hvem maerket ofte spiller en betydelig rolle. For det andet vil det forhold, at en
potentiel forsyningskilde forsvinder, ikke betyde s meget for den keber, der er afskdret fra markedet,
ndr der er tale om homogene produkter, som nér produktet er heterogent og findes i forskellige
varianter og kvaliteter. For fardige maerkevarer eller differentierede mellemprodukter, hvor der findes
adgangsbarrierer, kan eksklusiv levering have betydelige konkurrencebegrensende virkninger, hvis
keberens konkurrenter er forholdsvis smé i forhold til denne, ogsd selv om keberen ikke indtager
nogen dominerende stilling pé sit afsetningsmarked.

Ved "hold up"-problemer kan der forventes effektivitetsfordele (nr. 107), litra d) og e)), og dette er
mere sandsynligt ved mellemprodukter end ved ferdigprodukter. Andre effektivitetsfordele er mindre
sandsynlige. Mulige stordriftsfordele i distributionen (nr. 107), litra g)) synes ikke at kunne udgere en
tilstraekkelig begrundelse for eksklusiv levering.

[ tilfelde af et "hold up"-problem og iser i forbindelse med stordriftsfordele i distributionen kan
mangdeforpligtelser palagt leverandgren, som f.eks. krav om mindsteleverancer, ofte vaere et mindre
konkurrencebegransende alternativ.

Eksempel pé eksklusiv levering

Pd markedet for en bestemt type komponenter (mellemprodukt) indgér leverander A en aftale med
keber B om, at ferstnevnte med sin egen knowhow og betydelige investeringer i nye maskiner skal
udvikle en ny version af komponenten pa basis af keber B’s specifikationer. B vil vere nedt til at
foretage betydelige investeringer for at kunne anvende den nye komponent. Det aftales, at A kun skal
levere det nye produkt til keber B i en periode pa fem ér fra det tidspunkt, hvor komponenten forste
gang markedsfores. B har pligt til kun at kebe det nye produkt hos A i samme femdrsperiode. Bide A
og B kan fortsat henholdsvis sxlge og kebe andre versioner af komponenten andetsteds. Keber B har
en markedsandel pd 40 % pa det foregdende komponentmarked og pd det efterfolgende ferdigpro-
duktmarked. Komponentleveranderen har en markedsandel pd 35 %. Der findes to andre komponent-
leverandgrer med markedsandele pd ca. 20-25 % og en rakke smd leveranderer.

[ betragtning af de betydelige investeringer opfylder aftalen sandsynligvis betingelserne i artikel 53, stk.
3, pa grund af effektivitetsfordelene og de begraensede markedsafskarmningsvirkninger. Andre kebere
afskeeres fra en bestemt version af et produkt, der fremstilles af en leverander med en markedsandel
pa 35 %, og der findes andre komponentproducenter, som kunne udvikle tilsvarende nye produkter.
Desuden er markedsafskeermningen over for andre leveranderer begrenset til de maksimalt 40 % af
indkebene, som B tegner sig for.

2.7. Distributionsvederlag

Distributionsvederlag er faste beleb, som leveranderer inden for rammerne af et vertikalt forretnings-
forhold betaler til distributerer ved en bestemt periodes begyndelse for at fd adgang til distributions-
nettet og belonne detailhandlerne for den service, de yder leveranderen. Denne kategori omfatter
forskellige former for praksis som f.eks. sdkaldte "slot allowances" (1), "pay-to-stay fees" (), betaling for
at fa sit produkt med i distributgrens salgsfremmekampagner osv. Distributionsvederlag er fritaget i
henhold til gruppefritagelsen, nir hverken leveranderens eller kaberens markedsandel overstiger 30 %.
Resten af dette afsnit indeholder retningslinjer for vurderingen af distributionsvederlag i konkrete
tilfelde.

(") Leveranderens betaling af et fast belgb til detailforhandleren for at f& plads til sit produkt pd detailhandlerens hylder

(?) Leveranderens betaling af et fast belob til detailforhandleren for at sikre sit produkt fortsat hyldeplads.



22.11.2012

Den Europaiske Unions Tidende

C 362/51

204)

205)

206)

207)

208)

209)

210)

Distributionsvederlag kan undertiden have konkurrenceskadelige afskarmningsvirkninger over for
andre distributgrer, hvis leveranderen derved tilskyndes til at sxlge sine produkter via én bestemt
eller ganske fa distributerer. Et stort vederlag kan fi leverandgren til at soge at kanalisere en betydelig
del af sit salg hen til den pageldende distributer for at fd dakket omkostningerne ved dette vederlag
ind. I sa fald kan disse betalinger have samme afskaermningsvirkninger i det efterfelgende led som en
forpligtelse af eneleverancetypen. Sddanne negative virkninger vil blive vurderet analogt med vurde-
ringen af eksklusive leveringsforpligtelser (se isaer punkt 194)-199)).

Distributionsvederlag kan i swrlige tilfelde ogsd fore til konkurrenceskadelig afskermning over for
andre leveranderer, hvis en udbredt brug af sidanne betalinger gor det vanskeligere for nye, smé
aktgrer at komme ind pd markedet. Sddanne negative virkninger vil blive vurderet analogt med
vurderingen af markeeksklusivitetsforpligtelser (se iseer punkt 132)-141)).

Bortset fra de eventuelle markedsafskeermende virkninger kan betaling af distributionsvederlag ogsd
svackke konkurrencen og lette en ulovlig samordning mellem distributerer. Disse betalinger kan ogsd
antages at ville forhgje den pris, leveranderen forlanger for sine aftalevarer, eftersom han er nedt til at
dakke omkostningerne ved betalingerne ind. Hejere leveringspriser kan mindske detailhandlerens
incitament til at konkurrere pd prisen pd sit marked, samtidig med at distributerens fortjeneste
oges af disse betalinger. En sddan svakkelse af konkurrencen mellem distributerer gennem kumulativ
brug af distributionsvederlag forudsatter normalt en hej grad af koncentration pd distributionsmar-

kedet.

Brugen af distributionsvederlag kan imidlertid ogsd i mange tilflde fore til en effektiv allokering af
hyldeplads til nye produkter. Distributgrerne har ofte ringere kendskab end leverandgrerne til, hvor
godt et nyintroduceret produkt kan forventes at ville salge, og vil derfor ikke ngdvendigvis altid fore
det rette antal produkter. Denne informationsasymmetri mellem leveranderer og distributgrer kan
mindskes ved, at leverandererne udtrykkeligt fir mulighed for at konkurrere om hyldeplads i form af
betaling af distributionsvederlag. Herigennem kan distributgren fa et fingerpeg om, hvilke produkter
der har sterst chancer for at blive en succes, eftersom en leverander normalt vil gd med til at betale
for hyldeplads, hvis han feler sig overbevist om, at introduktionen af hans produkt ikke vil sl fejl.

Pd grund af den informationsasymmetri, der er navnt i punkt 207), kan leverandererne desuden ogsd
have et incitament til at profitere af distributerens salgsfremmeindsats for at introducere produkter,
der ikke er optimale. Hvis et produkt ikke bliver en succes, kommer distributeren til at betale
omkostningerne herved. Dette kan brugen af distributionsvederlag forhindre ved at flytte risikoen
for fejlslag tilbage til leverandarerne, hvilket sdledes kan bidrage til en optimal introduktion af nye
produkter.

2.8. Aftaler om kategoristyring

Aftaler om kategoristyring (category management) er aftaler, hvor en distributer inden for rammerne
af en distributionsaftale lader leveranderen (kategoristyreren) tage sig af markedsforingen af en
produktkategori, som normalt ikke blot omfatter leveranderens egne, men ogsd konkurrenters
produkter. Kategoristyreren kan derigennem fa indflydelse pd f.eks. produktets placering i butikken
og produktudvelgelsen til butikken. Aftaler om kategoristyring falder ind under gruppefritagelsen, nar
hverken leverandgrens eller keberens markedsandel overstiger 30 %. Resten af dette afsnit giver
retningslinjer for vurderingen af aftaler om kategoristyring i konkrete tilfalde, hvor denne markeds-
andelsterskel er overskredet.

Aftaler om kategoristyring rejser i de fleste tilfeelde ingen problemer, men de kan undertiden fordreje
konkurrencen mellem leveranderer og i sidste ende fore til konkurrenceskadelig afskeermning over for
andre leveranderer, hvis den kategoristyrende leverander i kraft af sin indflydelse pd distributerens
markedsfaringsbeslutninger er
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i stand til at begraense eller forfordele distributionen af konkurrerende leveranderers produkter. I de
fleste tilfeelde har distributeren ikke nogen interesse i at indskraenke sit sortiment, men hvis distri-
buteren ogsd salger konkurrerende produkter under sit eget marke (handelsmarker), vil han ogsa
kunne have et incitament til at udelukke bestemte leveranderer, is@r leveranderer af produkter i
mellemprisklassen. Sddanne negative virkninger vil blive vurderet analogt med vurderingen af maerke-
eksklusivitetsforpligtelser (se iseer punkt 132)-141)), og der vil blive lagt vaegt pa, hvor stor en del af
markedet disse aftaler dekker, pd konkurrenternes position pd markedet og en eventuel kumulativ
brug af sddanne aftaler.

Endvidere vil aftaler om kategoristyring kunne lette en samordning mellem distributerer, hvis en og
samme leverander styrer en bestemt kategori for alle eller naesten alle de konkurrerende distributerer
pa markedet og dermed kan fungere som samordningspunkt.

Kategoristyring vil ogsd kunne lette en samordning mellem leveranderer, fordi de fir eget adgang til
via detailhandlerne at udveksle folsom markedsinformation, f.eks. om fremtidige priser, planlagte
salgsfremstad eller reklamekampagner ().

Kategoristyring vil dog ogsd kunne fore til effektivitetsfordele. Aftaler om kategoristyring kan give
distributererne adgang til leveranderens markedsforingsekspertise for bestemte varegrupper og
mulighed for at opna stordriftsfordele ved at sikre, at distributgrens hylder til enhver tid indeholder
en optimal mangde produkter. Eftersom kategoristyring er baseret pd kundevaner, kan aftaler herom
fore til starre tilfredshed hos kunderne, fordi de dbner mulighed for at afpasse sig bedre efter efter-
sporgslen. Generelt gaelder, at jo starkere interbrandkonkurrencen er, og jo lettere det er for forbru-
gerne at skifte marke, desto sterre gkonomiske fordele kan der opnds gennem kategoristyring.

2.9 Kombinationsklausuler

Kombinationsklausuler (tying) er bestemmelser om, at en kunde, der keber ét produkt (det primere
produkt), ogsa skal kebe et bestemt andet produkt (det sekundere produkt) hos samme leverander
eller en af denne udpeget leverander. Kombinationsklausuler kan udgere misbrug af dominerende
stilling efter artikel 54 (?). Kombinationsklausuler kan ogsd vare vertikale begransninger, der falder
ind under artikel 53, hvis de medferer markeeksklusivitet (jif. nr. 129)-150) for det sekundere
produkt. Det er kun sidstnaevnte situation, der behandles i disse retningslinjer.

Det afhaenger af kundernes eftersporgsel, om produkterne vil skulle betragtes som sarskilte eller ¢j. To
produkter betragtes som serskilte, nir et betydeligt antal kunder i en situation uden kombinations-
klausul ville kebe eller ville have kebt det primaere produkt uden ogsd at kebe det sekundeere produkt
hos samme leverander, hvilket ville muliggere stand alone-produktion af bade det primare og det
sekundere produkt (*). Dokumentation for, at to produkter er serskilte, kan omfatte direkte beviser
pa, at forbrugerne, ndr de har valgmuligheden, keber de primare og de sekundare produkter serskilt
fra forskellige forsyningskilder, eller indirekte beviser, som f.eks. at der er virksomheder pd markedet,
som er specialiserede i produktion og salg af det sekundare produkt uden det primare produkt (%),
eller beviser pa, at virksomheder med en beskeden markedsstyrke, serlig pd konkurrenceudsatte
markeder, har en tendens til ikke at bundte deres produkter. Eksempelvis kan navnes, at eftersom
kunderne helst vil kabe sko med snerebdnd i, og det ikke er hensigtsmaessigt for skotgjshandlerne selv
at satte snorebdnd i skoene, er det blevet almindeligt, at skoproducenter leverer deres sko med
snoreband. Salget af sko med snereband er derfor ikke nogen kombinationsklausul.

(") Direkte informationsudveksling mellem konkurrenter er ikke omfattet af gruppefritagelsen, jf. artikel 2, stk. 4, og disse

retningslinjers punkt 27) og 28).

(%) Domstolens dom i sag C-333/94 P, Tetrapak mod Kommissionen, Sml. 1996 I, s. 5951, praemis 37. Se ogsd Kommis-
sionens meddelelse om vejledning om Kommissionens prioritering af handhavelsen i forbindelse med anvendelsen af
EF-traktatens artikel 82 pd virksomheders misbrug af dominerende stilling gennem ekskluderende adfeerd, EUT C 45 af
24.2.2009, s. 7.

(’) Rettens dom i sag T-201/04, Microsoft mod Kommissionen, Sml. 2007 II, s. 3601, pramis 917, 921 og 922.

(*) Rettens dom i sag T-30/89, Hilti mod Kommissionen, Sml. 1991 11, s. 1439, pramis 67
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Kombinationssalg kan fa konkurrenceskadelige afskaeermningsvirkninger pd enten det primaere eller det
sekundzare marked eller pd begge markeder samtidig. Afskermningsvirkningen athaenger af, hvor stor
en procentdel af det samlede salg pd markedet for det sekundare produkt, der er bundet. Med hensyn
til spergsmalet om, hvad der kan betragtes som en betydelig afskeermning efter artikel 53, stk. 1, kan
analysen af markeeksklusivitet anvendes. Ved kombinationssalg péhviler der keberen en form for
mangdeforpligtelse i forbindelse med det sekundaere produkt. Hvis der desuden aftales en konkur-
renceklausul for det sekundzre produkt, eger dette den eventuelle afskermende virkning pd markedet
for dette produkt. Kombinationssalg kan medfere en svakkelse af konkurrencen for kunder, der er
interesserede i at kebe det sekundare, men ikke det primere produkt. Hvis antallet af kunder, der vil
kebe det sekundare produkt alene, ikke er tilstreekkeligt til at holde liv i den dominerende virk-
somheds konkurrenter pd det sekundere marked, kan kombinationsklausulen betyde, at disse kunder
kommer til at betale hgjere priser. I de tilfeelde, hvor det sekundere produkt er et komplementzart
produkt for aftagerne af det primare produkt, kan et fald i antallet af alternative udbydere af det
sekundzre produkt og dermed et mindre udbud af dette produkt gere det vanskeligt at komme ind pa
markedet for alene det primere produkt.

Kombinationsklausuler kan ogsé fere til priser, der ligger over konkurrenceniveauet, isar i folgende tre
situationer: Hvis det primaere og det sekundare produkt kan anvendes i et variabelt forhold som input
i en produktionsproces, vil kunderne méske reagere pd en prisstigning for det primaere produkt ved at
eftersporge mere af det sekundare produkt og mindre af det primare produkt. Gennem den tvungne
kombination af de to produkter kan den dominerende virksomhed sgge at undgd denne substitution
og dermed blive i stand til at have sine priser. For det andet, hvis kombinationssalget giver mulighed
for anvendelse af forskellige priser athangigt af kundens brug af det primare produkt, f.cks. hvis
salget af blakpatroner knyttes sammen med salget af fotokopieringsmaskiner, og for det tredje, hvis
det i forbindelse med langsigtede kontrakter eller eftersalgsservice for originaludstyr med lang levetid
bliver vanskeligt for kunderne at beregne kombinationsklausulernes konsekvenser.

Kombinationssalg falder ind under gruppefritagelsens, ndr hverken leveranderens markedsandel pd
savel markedet for det primzare som markedet pa det sekundere produkt eller koberens markedsandel
pa de relevante markeder i det forudgdende led overstiger 30 %. De kan anvendes sammen med andre
vertikale begraensninger, der ikke er alvorlige restriktioner i henhold til gruppefritagelsen, sdsom
konkurrenceklausuler eller mangdeforpligtelser i forbindelse med det primere produkt eller eksklusive
kebsaftaler. Resten af dette afsnit giver retningsliner for vurderingen af kombinationssalg i konkrete
tilfelde, hvor markedsandelstersklen er overskredet.

Leveranderens position pd markedet for det primare produkt er klart af stor betydning for vurde-
ringen af eventuelle konkurrencebegransende virkninger. Generelt er det leveranderen, der patvinger
keberen denne type aftale. Hoveddrsagen til, at en keber kan finde det vanskeligt at afsld en kombi-
nationsklausul, kan vere leveranderens position pd markedet for det primare produkt.

Leveranderens konkurrenters position pd markedet for det primeere produkt har stor betydning ved
vurderingen af leveranderens markedsstyrke. S& lenge der er tilstreekkeligt mange og starke konkur-
renter, kan der ikke forventes nogen konkurrenceskadelige virkninger, da keberne i sd fald har
tilstraekkeligt mange muligheder for at kebe det primare produkt uden det sekundare, medmindre
andre leveranderer anvender tilsvarende kombinationsklausuler. Ogsd eventuelle hindringer for adgang
til markedet for det primare produkt har betydning for vurdering af leveranderens markedsposition.
Nér kombinationsklausuler kombineres med konkurrenceklausuler for det primere produkt, styrker
det leveranderens stilling betydeligt.

Kobermagt er relevant, da store kunder ikke sa let kan tvinges til at acceptere kombinationsklausuler
uden at fd del i i hvert fald nogle af de mulige effektivitetsfordele. Risikoen for, at kombinationssalg
ikke reelt er baseret pa effektivitet, er derfor storst, hvis keberne ikke har nogen betydelig markeds-
styrke.

Hvis der er pdvist markbare konkurrenceskadelige virkninger, md der tages stilling til, om betingel-
serne i artikel 53, stk. 3, er opfyldt. Kombinationsklausuler kan bidrage til at skabe effektivitet gennem
samlet produktion eller samlet distribution. Hvis det sekundare produkt ikke fremstilles af leveran-
deren, kan der ogsd opnds effektivitetsfordele ved, at leveranderen indkeber store mangder af det
sekundzre produkt. For at kombinationsklausuler skal kunne opfylde betingelserne i artikel 53, stk. 3,
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skal det dog vere godtgjort, at i hvert fald en del af disse omkostningsbesparelser kommer forbru-
gerne til gode, hvilket normalt ikke er tilfaeldet, hvis detailforhandleren er i stand til lobende at skaffe
sig samme eller tilsvarende produkter pd samme eller bedre vilkdr end dem, der anvendes af den
leverander, som anvender en kombinationsklausul. Der kan vere tale om en anden effektivitetsfordel,
ndr kombinationsklausulerne bidrager til at sikre en vis ensartethed og kvalitetsstandardisering (jf.
punkt 107), litra i)). Det skal dog godtgeres, at de positive virkninger ikke kan opnas lige s effektivt
ved at forpligte keberen til at anvende eller videresalge produkter, der opfylder minimumskvalitets-
standarder, uden at keberen samtidig forpligtes til at aftage disse fra leveranderen eller en af denne
udpeget person. Krav vedrerende minimumskvalitetsstandarder falder normalt ikke ind under
artikel 53, stk. 1. Nér leveranderen af det primare produkt palaegger kaberen at kabe det sekundeare
produkt hos bestemte leveranderer, f.eks. fordi det er umuligt at fastlegge minimumskvalitetsstan-
darder, kan dette ogsé falde uden for artikel 53, stk. 1, iser hvis leveranderen af det primare produkt
ikke opnar en direkte (finansiel) fordel ved at udpege leveranderer af det sekundare produkt.

2.10 Detailprisbinding

Som nevnt i afsnit II1.3, betragtes detailprisbinding, dvs. aftaler eller samordnet praksis, der direkte
eller indirekte har til formdl at fastsatte en fast eller mindste videresalgspris eller et fast eller mindste
prisniveau, som keberen skal overholde, som en alvorlig konkurrencebegransning. Hvis en aftale
indeholder detailprisbinding, gelder der en formodning om, at aftalen er konkurrencebegransende
og dermed falder ind under artikel 53, stk. 1. Det giver ogsd anledning til en formodning om, at
aftalen sandsynligvis ikke opfylder betingelserne i artikel 53, stk. 3, og at gruppefritagelsen derfor ikke
finder anvendelse. Virksomheder har dog stadigveek i individuelle tilfelde mulighed for at pdberabe sig
en effektivitetsfordel, der kan falde ind under artikel 53, stk. 3. Det er op til aftaleparterne at godtgere,
at en detailprisbindingsbestemmelse i deres aftale vil affede effektivitetsfordele, og bevise, at alle
betingelserne i artikel 53, stk. 3, er opfyldt. Det er derefter op til EFTA-Tilsynsmyndigheden at foretage
en reel vurdering af de sandsynlige konkurrenceskadelige virkninger, for den tager endeligt stilling til,
om betingelserne i artikel 53, stk. 3, er opfyldt eller ej.

Der er flere forskellige médder, hvorpé detailprisbinding kan begranse konkurrencen. For det forste kan
detailprisbinding lette en samordning mellem leverandererne ved at skabe oget prisgennemsigtighed
pd markedet og derved gore det lettere at afslere, om en leverander afviger fra samordningen ved at
seenke sin pris. Prisbinding underminerer ogsa leveranderens incitament til seenke sin pris over for sine
distributerer, eftersom den faste detailpris hindrer ham i at nyde godt af en stigning i salget. Disse
negative virkninger kan iser opstd, hvis der er let adgang til samordning pa markedet, f.eks. hvis der
findes et oligopol pé leverandersiden, og prisbindingsaftaler dekker en stor del af markedet. For det
andet kan detailprisbinding ogsa ved at eliminere intrabrandkonkurrencen lette en samordning mellem
keberne, altsd en samordning pé distributionsniveauet. Steerke eller velorganiserede distributerer vil
madske veere i stand til at tvinge eller overtale en eller flere leverandgrer til at fastsatte deres detailpris
pa et hejt niveau og dermed lette eller stabilisere en eventuel samordning. Tabet af priskonkurrence
som folge heraf forekommer iser at vare problematisk, hvis det er keberne, der tager initiativet til
prisbindingen, da kebernes kollektive interesse heri normalt ikke kan anses for at stemme overens
med forbrugernes. For det tredje kan detailprisbinding mere generelt svaekke konkurrencen mellem
leverandarerne ogfeller mellem detailforhandlerne, iser hvis leverandererne benytter de samme distri-
buterer til deres produkter, og de alle eller mange af dem benytter prisbinding. For det fjerde vil den
gjeblikkelige virkning af en detailprisbinding vere, at alle eller nogle af distributgrerne afskares fra at
senke deres salgspris for det pdgaldende marke. Med andre ord vil den direkte konsekvens af
detailprisbinding blive hgjere priser. For det femte kan detailprisbinding ogsd mindske et pres pa
producentens avance, iser hvis producenten har en interesse i at seenke sin pris over for distributarer i
efterfolgende led. I en sddan situation vil producenten maske foretraekke at acceptere en prisbinding
mod en forpligtelse til ikke at seenke prisen over for efterfolgende distributerer og for at mindske
presset pa sin egen avance. For det sjette kan en producent benytte prisbinding for at trenge mindre
konkurrenter ud af markedet. Den hgjere avance, som prisbinding kan give distributererne, kan fa
dem til at foretraekke den pageldende producents maerke frem for konkurrenternes, nar de radgiver
deres kunder, ogsd selv om det ikke vil vere i kundernes interesse, eller til slet ikke at fore disse
konkurrerende meerker. Endelig kan detailprisbinding svaekke dynamikken og innovationen pé distri-
butionsniveauet. Prisbinding vil forhindre priskonkurrence mellem forskellige distributerer og kan
dermed afskare mere effektive distributerer fra at komme ind pd markedet eller opna et tilstraekkeligt
salg med lavere priser. Den kan ogsd legge hindringer i vejen for introduktion eller udbygning af
lavprisdistributionsformer sdsom discountbutikker.

Detailprisbinding har imidlertid ikke altid kun konkurrencebegransende virkninger, men kan ogsd,
isaer hvis den indferes pé leveranderens initiativ, give effektivitetsfordele, der vil blive vurderet efter
artikel 53, stk. 3. I serdeleshed galder, at hvis en producent introducerer et nyt produkt, vil detail-
prisbinding i introduktionsperioden kunne tilskynde distributererne til bedre at tilgodese producentens



22.11.2012

Den Europaiske Unions Tidende

C 362/55

226)

227)

228)

229)

interesse i at fremme eftersporgslen efter hans produkt. En detailprisbinding kan give distributererne
muligheden for at intensivere deres salgsindsats, og hvis distributererne pé dette marked er udsat for
hard konkurrence, kan det tilskynde dem til at arbejde pd at ege eftersporgslen efter produktet og
gore det til en succes, hvilket ogsd vil komme forbrugerne til gode (!). P4 samme mdde kan faste, og
ikke blot maksimale, videresalgspriser vare nedvendige for inden for rammerne af et franchisesystem
eller tilsvarende distributionssystem baseret pd et ensartet distributionsformat at tilrettelegge en
samordnet, kortsigtet (i de fleste tilfeelde 2-6 uger) tilbudskampagne, der ogsé vil komme forbrugerne
til gode. I nogle situationer vil den hgjere avance, som prisbinding kan give, satte detailforhandlerne i
stand til at yde (yderligere) kundeservice forud for et keb, is@r hvor der er tale om produkter, hvis
kvalitet kun kan bedemmes péd grundlag af en vis erfaring, eller om komplekse produkter. Hvis et
tilstraekkeligt stort antal kunder gor brug af en sddan service til at treeffe deres valg og derefter kaber
produktet til en lavere pris hos forhandlere, som ikke yder denne service (og derfor ikke har nogen
omkostninger hertil), er der sandsynlighed for, at den serviceydende forhandler vil indskranke eller
ophere med at yde denne service, som fremmede eftersporgslen efter leveranderens produkt. Detail-
prisbinding kan hjaelpe med til at forhindre sddanne frihjulsproblemer i distributionsleddet. Hvis
parterne i en prisbindingsaftale ensker at bringe artikel 53, stk. 3, i anvendelse, ma de i den forbin-
delse ogsd bevise, at prisbindingsaftalen mé forventes ikke alene at fungere som et middel, men ogsé
som et incitament til at athjalpe eventuelle frihjulsproblemer blandt detailforhandlere pa serviceomra-
det, og at denne service generelt er til gavn for forbrugerne

Anvendelse af en vejledende eller maksimal videresalgspris over for forhandlere er omfattet af gruppe-
fritagelsen, ndr ingen af aftaleparternes markedsandel overstiger taersklen pd de 30 %, forudsat at der
ikke pd grund af pres eller incitamenter fra den ene part reelt er tale om mindstepriser eller faste
salgspriser. Resten af dette afsnit giver retningslinjer for vurderingen af maksimale og anbefalede
priser, hvor markedsandelsteersklen er overskredet, eller hvor inddragelse af gruppefritagelsen kan
komme pa tale.

Det konkurrenceproblem, som maksimale og vejledende priser kan give anledning til, beror pa
risikoen for, at den maksimale eller vejledende pris kommer til at fungere som fikspunkt for forhand-
lerne og folges af dem alle eller storsteparten af dem, og/eller at maksimale eller vejledende priser kan
svackke konkurrencen og lette en samordning mellem leverandgrerne.

En af de vigtigste faktorer for vurderingen af eventuelle konkurrenceskadelige virkninger i forbindelse
med maksimale eller vejledende videresalgspriser er leveranderens markedsposition. Jo sterkere leve-
randeren stdr pd sit marked, desto sterre risiko er der for, at den maksimale eller den vejledende
videresalgspris forer til en mere eller mindre ensartet anvendelse af det pigaldende prisniveau, fordi
forhandlerne kan fokusere pd dette niveau. Det vil mdske vare vanskeligt for dem at afvige fra, hvad
de opfatter som den videresalgspris, der foretrakkes af sd stor en leverander pad markedet.

Hvis der er pévist merkbare konkurrenceskadelige virkninger af vejledende eller maksimale videre-
salgspriser, ma der tages stilling til, om der eventuelt er mulighed for fritagelse efter artikel 53, stk. 3.
Iseer for maksimale videresalgsprisers vedkommende kanden i punkt 107), litra f), beskrevne effektivi-
tetsfordel (undgdelse af dobbeltmarginalisering) veare relevant. En maksimal videresalgspris kan ogsd
hjaelpe med til at sikre, at det pdgeldende marke kan konkurrere med de andre marker, herunder
ogsd egne marker, som distributgren forer.

(") Under forudsatning af, at det ikke er praktisk muligt for leveranderen at indgé en aftale med alle keberne indehol-

dende krav om en effektiv salgsindsats, jf. ogsd punkt 107), litra a).
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