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1)

2)

INLEDNING
Riktlinjernas syfte

| dessa riktlinjer anges principerna for beddémningen av vertikala avtal enligt
artikel 101 i fordraget om Europeiska unionens funktionssatt (nedan artikel 101).
Begreppet vertikala avtal definieras i artikel 1.1 ai kommissionens forordning (EU)
nr 330/2010 av den 20 april 2010 om tillampningen av artikel 101.3 i fordraget om
Europeiska unionens funktionssétt pa kategorier av vertikala avtal och samordnade
forfaranden® (nedan kallad gruppundantagsférordningen) (se punkterna 24-46).
Dessa riktlinjer paverkar inte en eventuell parallell tillamplighet av artikel 102 i
fordraget om Europeiska unionens funktionssdtt (nedan artikel 102) pa vertikala
avtal. Riktlinjerna har foljande disposition:

- | avsnitt Il (punkterna 8-22) beskrivs vertikala avtal som i allmanhet faller
utanfor artikel 101.1.

- | avsnitt 1ll  (punkterna  23-73) klargérs pa vilka villkor
gruppundantagsférordningen &r tillamplig.

- | avsnitt IV (punkterna 74-85) beskrivs principerna for att &terkalla
gruppundantaget och for att inte tillampa gruppundantagsf érordningen.

- | avsnitt V (punkterna 86-95) ges vagledning om definitionen av relevant
marknad och berékning av marknadsandelar.

- | avsnitt VI (punkterna 96-229) beskrivs den generella analysstrukturen och
kommissionens politik for behandling av enskilda &renden rérande vertikala
avtal.

Dessa riktlinjer géller genomgaende bade varor och tjanster, &ven om vissa vertikala
begransningar framst anvands vid aerforsdljning av varor. PA samma sitt kan
vertikala avtal ingas for saval mellanprodukter och tjanster i mellanledet som for
slutprodukter och tjanster i slutledet. Om annat inte anges gdler analysen och
argumenten | dessariktlinjer allatyper av varor och tjanster och alla handelsled. Med
begreppet produkter avses sdledes bade varor och tjanster och begreppen leverantor
och kopare anvands for ala handelded. Gruppundantagsforordningen och
riktlinjerna & inte tillampliga pa avtal med slutkonsumenter som inte & foretag,
eftersom artikel 101 endast géller avtal mellan foretag.

Med verkan fran och med den 1 december 2009 har artiklarna 81 och 82 i EG-fordraget ersatts av
artikel 101 respektive 102 i férdraget om Europeiska unionens funktionssitt (EUF-fordraget). Innehdllet
i bestéammelserna &r dock i sak oftrandrat. | detta tillkannagivande bér hanvisningar till artiklarna 101
och 102 i EUF-fordraget i forekommande fal forstds som hanvisningar till artiklarna 81 och 82 i
EG-fordraget. Genom EUF-fordraget inférdes ocksa vissa terminologiska férandringar, sa t.ex. ersattes
"gemenskapen” av "unionen” och "gemensamma marknaden” av “inre marknaden”. | detta
tillk&nnagivande anvands EUF-fordragets terminologi genomgaende.

Riktlinjerna ersitter Tillkannagivande frdn kommissionen - Riktlinjer om vertikala begransningar,
EGT C 291, 13.10.2000, s. 1.

EUT L 102, 23.4.1010, s. 1.
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4)

5)

6)

7)

Kommissionens syfte med att utfarda dessa riktlinjer &r att hjalpa foretag att gora en
egen beddmning av vertikala avtal enligt EU:s konkurrensregler. De kriterier som
presenteras i dessa riktlinjer kan inte tillampas mekaniskt, utan maste tillampas med
vederborlig hansyn till de specifika omstandigheter som féreligger i varje enskilt
drende. Varje arende maste bedémas mot bakgrund av dess egna sakforhdllanden.

Dessa riktlinjer paverkar inte den réttspraxis som tribunalen och Europeiska
unionens domstol utvecklat om tillampningen av artikel 101 pa vertikala avtal.
Kommissionen kommer att fortsétta att dvervaka gruppundantagsférordningens och
dessa riktlinjers funktion med stod av marknadsinformation fran intressenter och de
nationella konkurrensmyndigheterna och kan komma att se Over detta
tillkénnagivande i ljuset av framtida tendenser och mognande insikter.

Tillamplighet av artikel 101 pa vertikala avtal

Artikel 101 &r tillamplig pa vertikaa avta som kan paverka handeln mellan
medlemsstaterna och som hindrar, begréansar eller snedvrider konkurrensen (nedan
kallade vertikala begransningar)®. Artikel 101 &r réttslig grund fér bedémning av
vertikala begransningar och | artikeln beaktas distinktionen  mellan
konkurrenshdmmande och konkurrensframjande effekter. | artikel 101.1 férbjuds
avtal som markbart begrénsar eller snedvrider konkurrensen, och i artikel 101.3
undantas avtal som ger sa stora fordelar att de uppvéager de konkurrenshammande
effekterna’.

| frAga om de flesta vertikala begransningar kan konkurrensproblem uppsta endast
om konkurrensen i ett eller flera handelsled ar otillracklig, det vill siga om det finns
en viss grad av marknadsmakt i leverantors- eller kdparledet eller i bada dessa led.
Vertikala begrénsningar ar i regel mindre skadliga &n horisontella begransningar och
kan ge goda mgjligheter till effektivitetsvinster.

Syftet med artikel 101 &r att se till att féretag inte anvander avtal — i detta fall
vertikala avtal — till att begréansa konkurrensen pd marknaden till skada for
konsumenterna. Att bedoma vertikala begransningar & ocksa viktigt for att uppna det
overgripande malet att skapa en integrerad inre marknad. Marknadsintegration okar
konkurrensen inom Europeiska unionen. Foretag bor inte tilldtas att dteruppratta
privata barrigrer mellan medlemsstaterna dar statliga barridrer har avskaffats med
framgang.

Se bl.a. domstolens domar i de forenade mélen 56/64 och 58/64, Grundig-Consten mot kommissionen,
REG 1966, s. 229; svensk specidutgdva volym |, s. 277 i md 56/65, Technique Miniére mot
Maschinenbau Ulm GmbH, REG 1966, s. 235; svensk specialutgdva volym |, s. 251, samt
forstainstansréttens dom i ma T-77/92, Parker Pen Ltd mot kommissionen, REG 1994, s. |1-549.

Se Meddelande frédn kommissionen — tillkannagivande — Riktlinjer for tillampningen av artikel 81.3 i
fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97, om kommissionens gangse metod och tolkning av villkoren for
att tilldmpa artikel 101.1 och sérskilt artikel 101.3.
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11)

VERTIKALA AVTAL SOM GENERELLT INTE OMFATTAS AV
ARTIKEL 101.1

Avtal av mindre betydelse och sma och medelstora foretag

Avtal som inte kan paverka handeln mellan mediemsstater markbart eller som inte
kan ha till syfte eller resultat att begransa konkurrensen mérkbart omfattas inte av
artikel 101.1. Gruppundantagsforordningen & endast tillamplig pa avtal som
omfattas av artikel 101.1. Dessa riktlinjer paverkar inte tillampningen av
kommissionens tillkdnnagivande om avtal av mindre betydelse som inte méarkbart
begréansar konkurrensen enligt artikel 81.1 i férdraget (de minimis)® eller eventuella
framtida tillkéannagivanden om avtal av mindre betydel se.

Vertikala avta som ingads mellan icke konkurrerande féretag vars individuella
marknadsandel pa den relevanta marknaden inte Gverstiger 15 % anses i allméanhet
falla utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1, med forbehdl for de villkor som
anges i tillkannagivandet om avtal av mindre betydelse om sarskilt alvarliga
begréansningar och frégor som rér kumulativa effekter®. Det finns ingen presumtion
for att vertikala avtal som ingas av foretag med en marknadsandel pa over 15 %
automatiskt strider mot artikel 101.1. Det kan &ven vara sa att avtal mellan foretag
som ligger Over troskelvardet pa 15 % for marknadsandelar fortfarande saknar en
markbar effekt pa handeln mellan medlemsstater eller inte utgor en mérkbar
begrénsning av konkurrensen’. S&dana avtal méste bedémas i sitt réttsliga och
ekonomiska sammanhang. Kriterierna for beddmningen av enskilda avtal anges i
punkterna 96-229.

| fraga om sérskilt alvarliga begransningar, som behandlas i meddelandet om avtal
av mindre betydelse, kan artikel 101.1 tillampas under troskelvardet pa 15 %,
forutsatt att begrénsningarna har en mérkbar paverkan pa handeln mellan
medlemsstater och pa konkurrensen. Gallande réttspraxis fran domstolen och
tribunalen & av betydelse i detta hanseende®. Man kan ocks& behtva beddma
positiva och negativa effekter av sarskilt allvarliga begransningar pa det sétt som
beskrivs sarskilt i punkt 47 i dessariktlinjer.

Forutom nér det galler kumulativa effekter och sarskilt allvarliga begrénsningar anser
kommissionen dessutom att vertikala avtal mellan sma och medelstora foretag, enligt
definitionen i bilagan till kommissionens rekommendation av den 6 ma 2003 om
definitionen av mikroféretag samt sm& och medelstora féretag®, séllan kan begransa
konkurrensen i den mening som anges i artikel 101.1 och darfor generellt faller
utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1. Om sddana avtal anda uppfyller
villkoren for tillampning av artikel 101.1, avstar kommissionen i regel fran att inleda

EGT C 368, 22.12.2001, s. 13.

Om det géller avtal mellan konkurrerande foretag ar troskelvardet for avtal av mindre betydelse en
sammanlagd marknadsandel pa 10 % pa varje relevant marknad som berors av avtalet.

Se forstainstansréttens dom i ma T-7/93, Langnese-lglo GmbH mot kommissionen, REG 1995,
s. 11-1533, punkt 98.

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

EUT L 124, 20.5.2003, s. 36.
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2.1)
12)

13)

14)

15)

forfaranden, med hansyn till att intresset for Europeiska unionen inte ar tillrackligt,
om inte dessa foretag kollektivt eller enskilt har en dominerande stélning pa en
vasentlig del av den inre marknaden.

Agentavtal
Definition av agentavtal

En agent &r en juridisk eller fysisk person med befogenhet att férhandla och/eller
ingd avtal pa en annan persons vagnar (huvudman), antingen i agentens eller
huvudmannens namn, om

—  inkop av varor eller tjanster for huvudmannen eller
—  forsdljning av varor eller tjanster som tillhandahdlls av huvudmannen.

Det avgorande vid beddmningen av om ett avtal & ett agentavtal i samband med
tillampning av artikel 101.1 & den ekonomiska eller kommersiella risk som agenten
bér i fréga om de verksamheter for vilka denne av huvudmannen utsetts som agent™.
Det &r i detta sammanhang inte relevant for bedémningen huruvida agenten agerar
for en eller flera huvudmén. Inte heller parternas egen eller den nationella
lagstiftningens klassificering av avtalet ar relevant for bedomningen.

Det finns tre typer av ekonomiska eller kommersiella risker som &r relevanta for att
ett avtal ska klassificeras som ett agentavtal i samband med tilldmpning av
artikel 101.1. For det forsta finns det avtalsspecifika risker som ar direkt knutna till
de avtal som agenten forhandlar om eller ingdr pa huvudmannens vagnar, sasom
finansiering av lager. For det andra finns det risker som har samband med
marknadsspecifika investeringar. Det & investeringar som krévs specifikt for den
verksamhetstyp for vilken huvudmannen har utsett agenten, dvs. som kravs for att
agenten ska kunna ingd och/eller forhandla om denna typ av avtal. Sadana
investeringar kan vanligtvis inte aterfas, vilket betyder att om huvudmannen lamnar
just det verksamhetsomrédet kan investeringen inte utan betydande forluster
anvandas for andra verksamheter eller séljas. FOr det tredje finns det risker som har
samband med andra verksamheter pa samma produktmarknad, om huvudmannen
begér att agenten ska delta i sadan verksamhet — men inte som agent pa
huvudmannens vagnar utan pa egen risk.

Vid tillampningen av artikel 101.1 kommer avtalet att klassificeras som ett
agentavtal om agenten inte bar ndgon eller endast en obetydlig risk i frAga om de
avtal som ingds och/eller forhandlas pa huvudmannens vagnar och som avser
investeringar som & marknadsspecifika for det verksamhetsomradet, och som har
samband med andra verksamheter som huvudmannen begér ska genomfdras pa
samma produktmarknad. Risker som & knutna till salva verksamheten med att
tillhandahdlla agenturtjdnster i almanhet & dock inte relevanta for denna

10

Se forstainstansrattens dom av den 15 september 2005 i ma T-325/01, Daimler Chryder mot
kommissionen, REG 2005, s. 11-3319, domstolens domar av den 14 december 2006 i mal C-217/05,
Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio mot CEPSA, REG 2006, s. [-11987,
och av den 11 september 2008 i mél C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA mot LV Tobar e Hijos
S, REG 2008, s. |1-6681.
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16)

17)

bedomning. Exempel pa sidana risker & risken for att agentens inkomst blir
beroende av framgdngen som agent eller risker i samband med generella
investeringar i t.ex. lokaler eller personal.

Vid tillampning av artikel 101.1 kommer ett avtal darmed i allménhet att anses vara
ett agentavtal om &ganderétten till avtalsvaror som kops eller séljs inte dvergar pa
agenten eller om agenten inte 5dv tillhandahdller avtalstjanster och om agenten

a) inte bidrar till kostnaderna i samband med leverans/inkop av avtalsvaror eller
avtalstjanster, inbegripet kostnader for transport av varorna, vilket emellertid
inte utesluter att agenten genomfor transporten, forutsatt att kostnaderna tacks
av huvudmannen,

b) inte pa egen bekostnad och pa egen risk lagerhdller avtalsvarorna, inbegripet
kostnaderna for att finansiera lagren och kostnaderna for lagerforluster och kan
returnera osalda varor till huvudmannen utan avgift, sdvida inte agenten ar
ansvarig for fel (t.ex. genom att inte vidta rimliga sakerhetsdtgarder for att
undvika lagerforluster),

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

d) inte ansvarar for kunders underlatenhet att fullgora avtalet, med undantag for
forlusten av agentens provision, sdvida agenten inte & ansvarig for fel (t.ex.
genom att inte vidta rimliga sékerhets- eller stoldskyddsatgarder eller att inte
vidta rimliga &garder i frdga om att anmaa stélden till huvudmannen eller
polisen eller att inte ge huvudmannen all nddvandig information om kundens
finansiella stalning),

€) inte, direkt eler indirekt, & skyldig att investera i sdjframjande verksamhet,
sasom bidrag till huvudmannens reklambudget,

f)  inte gor marknadsspecifika investeringar i utrustning, lokaler eller utbildning
av personal, som t.ex. en tank for lagring av bensin vid dterforsaljning av
bensin eller sarskild programvara for forsaljning av forsakringar nér det géller
forsakringsagenter, sdvida inte huvudmannen betalar full ersittning for dessa
kostnader,

g inte genomfor andra verksamheter pa samma produktmarknad som
huvudmannen begér ska genomforas, sdvida inte huvudmannen betalar full
ersattning for dessa verksamheter.

Denna forteckning & inte uttdbmmande. Om agenten daremot bar en eller flera av de
risker eller kostnader som anges i punkterna 14, 15 och 16 kommer avtalet mellan
agenten och huvudmannen inte att betraktas som ett agentavtal. Fragan om risk maste
bedomas fran fall till fall och med hénsyn till den faktiska ekonomiska situationen
snarare @n dess juridiska form. Av praktiska skdl kan riskanalysen inledas med en
bedémning av de avtalsspecifika riskerna. Om agenten bar avtalsspecifika risker ar
det tillrackligt for att konstatera att agenten & en fristdende dterforsdjare. Om
agenten daremot inte bér avtalsspecifika risker & det nodvandigt att fortsdita
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19)

20)

analysen genom att beddma de risker som hanger samman med marknadsspecifika
investeringar. Om agenten varken bar avtalsspecifika risker eller risker som hanger
samman med marknadsspecifika investeringar kan det bli nddvandigt att beddoma
riskernai samband med annan begard verksamhet pa samma produktmarknad.

Tillampning av artikel 101.1 pa agentavtal

Néar det ar fraga om ett agentavtal enligt definitionen i avsnitt 2.1, utgor agentens
forsdljnings- och inkdpsuppgifter en del av huvudmannens verksamhet. Eftersom
huvudmannen tar de kommersiella och finansiella riskerna vid forséljning och inkdp
av avtalsvaror och avtastjanster faler alla skyldigheter som agenten aléggs i
forhallande till avtal som ingés och/eller forhandlas p& huvudmannens vagnar utanfor
tillampningsomradet for artikel 101.1. Foljande skyldigheter for agenten anses utgéra
en integrerad del av ett agentavtal, eftersom var och en av dem avser huvudmannens
mojlighet att faststélla omfattningen av agentens verksamhet i fraga om avtalsvaror
eller avtastjanster, vilket ar av avgorande betydel se om det & huvudmannen som ska
stafor all risk och darfor maste varai stand att faststalla affarsstrategi:

ad)  Begréansningar av det geografiska omrade dar agenten kan sidlja varorna eller
tjansterna.

b)  Begransningar av vilka kunder agenten far siljavarorna eller tjansternatill.

c) Priserna och villkoren for agentens forséljning eller inkdp av varorna eller
tjansterna.

Forutom att reglera villkoren for agentens forséljning eller ink6p av avtalsvarorna
eller avtalstjansterna pa huvudmannens végnar, innehdller agentavtal ocksa ofta
bestammelser angaende forhallandet mellan agenten och huvudmannen. De kan
sarskilt innehdlla en bestammelse som hindrar huvudmannen fran att utse andra
agenter i fraga om en viss typ av transaktion, kund eller omrade (exklusiva
agentavtal) och/eller en bestammelse som hindrar agenten fran att agera som agent
eller aterforsdljare for foretag som konkurrerar med huvudmannen (bestammelser om
att representera ett enda varumérke). Eftersom agenten &r ett eget foretag separat fran
huvudmannen kan bestammelserna om forhdllandet mellan agenten och
huvudmannen std i strid med artikel 101.1. Bestammelser om att agenten ska
foretrada ett enda varuméarke har i allmanhet inte konkurrenshdmmande effekter.
Bestammelser om att foretrdda ett enda varumérke och konkurrensklausuler som
gdller efter det att avtalet har 16pt ut och avser konkurrens mellan varumarken, kan
utgora en oOvertradelse av artikel 101.1 om de leder eller bidrar till (kumulativ)
avskéarmning av den relevanta marknad dér avtalsvarorna eller avtalstjansterna séljs
gller kops (se avsnitt VI.2.1). Sadana bestammelser kan omfattas av
gruppundantagsférordningen, sarskilt om villkoren i artikel 5 i den forordningen &r
uppfyllda. De kan ocksa vara berdttigade i det enskilda falet pa grund av
effektivitetsvinster enligt artikel 101.3, vilket beskrivs bland annat i
punkterna 144-148.

Ett agentavtal kan ocksa omfattas av artikel 101.1, &ven om huvudmannen béar hela
den relevanta ekonomiska och kommersiella risken, om det underléttar samverkan.
Det skulle till exempel kunna vara fallet om ett flertal huvudmén anvénder samma
agenter och kollektivt utesuter andra fran att anvanda dessa agenter eller om de

10
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22)

23)

anvander agenterna for att samverka om marknadsstrategier eller for att utbyta
kanslig marknadsinformation mellan huvudmannen.

Om agenten bér en eller flera av de relevanta risker som beskrivs i punkt 16,
betraktas avtalet mellan agenten och huvudmannen inte som ett agentavtal vid
tillampning av artikel 101.1. | ett sddant |ége kommer agenten att behandlas som ett
fristéende foretag och avtalet mellan agenten och huvudmannen omfattas av
artikel 101.1i som varje annat vertikalt avtal.

Underleverantor savtal

Underleverantorsavtal foreligger nér en uppdragsgivare tillhandahdller teknik eller
utrustning till en underleverantér som &tar sig att producera vissa produkter med
hjalp av tekniken eller utrustningen (exklusivt) for uppdragsgivarens rékning. Sadana
avtal omfattas av kommissionens tillkénnagivande av den 18 december 1978 om
beddmningen av vissa underleverantorsavtal med hansyn till artikel 85.1 i
EEG-fordraget™. Enligt det tillkannagivandet, som fortfarande géller, omfattar
artikel 101.1 i regel inte avtal genom vilka underleverantéren atar sig att producera
vissa produkter endast for uppdragsgivarens rakning, under forutséttning att tekniken
eller utrustningen & nodvandig for att underleverantéren ska kunna producera
produkterna. Daremot kan andra begransningar som alaggs underleveranttren, till
exempel skyldigheten att inte utfora eller utnyttja egen forskning och utveckling eller
ett allméant forbud mot att producera for tredje parters rékning, omfattas av
artikel 101",

TILLAMPNING AV GRUPPUNDANTAGSFORORDNINGEN
Gruppundantagsforordningen skapar en trygg hamn

| friga om de flesta vertikala begransningar kan konkurrensproblem uppsta endast
om konkurrensen i ett eller flera handelsled &r otillracklig, dvs. om det finns en viss
grad av marknadsmakt i leverantors- eller koparledet eller i bada dessa led.
Gruppundantagsforordningen skapar en presumtion for att vertikala avtal &r lagliga,
beroende pa vilken marknadsandel koparen eller sdljaren har, under forutsittning att
dessa avtal inte innehdller sarskilt alvarliga konkurrensbegransningar. Enligt
artikel 3 i gruppundantagsforordningen & det leverantdrens marknadsandel pa den
marknad dar denna sdjer avtalsvarorna eller avtastjdnsterna och koparens
marknadsandel pa den marknad dar denna koper avtasvarorna eller avtalstjansterna
som avgor om gruppundantaget &r tillampligt. For att gruppundantaget ska gélla far
varken leverantorens eller kdparens marknadsandel 6verstiga 30 %. | avsnitt V i
dessa riktlinjer ges véagledning om definitionen av relevant marknad och berékning
av marknadsandelar. Ovanfor troskelvardet pa 30 % finns det ingen presumtion om
att vertikala avtal omfattas av artikel 101.1 eller att de inte uppfyller villkoren i
artikel 101.3, men det finns heller ingen presumtion om att vertikala avtal som
omfattas av artikel 101.1 1 regel uppfyller villkoreni artikel 101.3.

11
12

EGT C1,3.1.1979,s. 2.
Se punkt 3 tillkdnnagivandet om underleveranttrsavtal.
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2.1)

24)

25)

Gruppundantagsfor or dningens tillampningsomr ade

Definition av vertikala avtal

| artikel 1.1 a i gruppundantagsforordningen definieras ett vertikalt avtal som " ett
avtal eller samordnat forfarande som ingas mellan tva eller flera féretag som vart och
ett, inom ramen for avtalet eller det samordnade forfarandet, & verksamt i olikaled i
produktions- eller distributionskedjan, och som avser villkoren for parternas inkop,
forsaljning eller aterférsaljning av vissavaror eller tjanster”.

Den definition av vertikalt avtal som avsesi punkt 24 innehdller fyra huvudinslag:

a)

Gruppundantagsférordningen géller avtal och samordnade forfaranden.
Gruppundantagsforordningen géller inte ensidiga atgarder fran de berérda
foretagens sida. Sadana ensidiga dtgéarder kan omfattas av artikel 102, som
forbjuder missbruk av dominerande stallning. For att det ska vara fraga om ett
avtal i den mening som avses i artikel 101 & det tillrackligt att parterna har
uttryckt sin gemensamma avsikt att upptrada pa ett visst sitt pa marknaden.
Det har ingen betydelse i vilken form avsikten uttrycks, sa lange det verkligen
&r parternas faktiska avsikt som uttrycks. Om det inte finns nagot konkret avtal
som uttrycker samforstand maste kommissionen visa att den ena partens
ensidiga policy har fétt den andra partens samtycke. For vertikala avtal finns
det tva sétt att faststalla samtycke med en viss ensidig policy. For det forsta kan
man dra slutsatsen att det finns ett samtycke genom de befogenheter som
parterna har gett varandra i ett alméant avtal utarbetat i forvdg. Om
bestdmmelserna i det avtal som utarbetats i forvag ger en part rétt att senare
anta en viss ensidig policy som kommer att vara bindande fér den andra parten,
kan man av detta dra slutsatsen att den andra parten har [amnat sitt samtycke
till denna policy™. For det andra, om det inte finns ndgot sidant uppenbart
samtycke, kan kommissionen visa att det finns ett underforstétt samtycke. For
detta & det nodvandigt att visa att en part uttryckligen eller underforstétt kraver
att den andra parten samarbetar for att genomféra den forras ensidiga policy
och att den andra parten har gjort detta genom att tilldmpa den ensidiga policyn
i praktiken™. Om t.ex. en leverantdr meddelar att den ensidigt kommer att
minska leveranserna for att hindra paralellhandel och aerforsdjarna
omedelbart minskar sina bestallningar och upphor med parallellhandel, sa har
aerforsdljarna underforstétt givit sitt samtycke till leverantérens ensidiga
policy. Den slutsatsen kan emellertid inte dras om &terforsdjarna fortsitter att
bedriva parallellhandel eller férsoker hitta nya sétt att bedriva parallellhandel.
For vertikala avtal kan man dra slutsatsen om tyst samtycke pa grundval av
graden av tvang som en part anvander for att patvinga den andra avtalsparten
eller de andra avtalsparterna sin ensidiga policy i kombination med antalet
aterforséljare som faktiskt i praktiken tillampar leverantrens ensidiga policy.
Om en leverantér t.ex. inrdttar ett system med kontroll och straff for att
bestraffa de aterforsaljare som inte tillampar dess ensidiga policy, och om detta
system ger leverantéren mojlighet att i praktiken genomfora sin policy, sa ar

13

14

Domstolens dom av den 13 juli 2006 i mal C-74/04 P, kommissionen mot Volkswagen AG, REG 2006,
s. 1-6585.

Forstainstansrattens dom av den 26 oktober 2000 i md T-41/96, Bayer AG mot kommissionen,
REG 2000, s. 11-3383.
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26)

det ett tecken pa tyst samtycke med leverantorens ensidiga policy. De tva
metoder for att faststélla tyst samtycke som beskrivs i detta led kan anvandas
samtidigt.

b) Avtaet eller det samordnade forfarandet har ingatts mellan tva eler flera
foretag. Vertikala avtal med dSlutkonsumenter som inte bedriver
foretagsverksamhet omfattas inte av gruppundantagsférordningen. Mera
generellt uttryckt omfattas avtal med slutkonsumenter inte av artikel 101.1,
eftersom den artikeln endast ar tillamplig pa avtal mellan foretag, bedut av
foretagssammanslutningar och samordnade forfaranden mellan foretag. Detta
paverkar inte en eventuell tillampning av artikel 102.

c) Avtalet éler det samordnade forfarandet har ingatts mellan foretag som vart
och ett, inom ramen for avtalet, & verksammai olika led i produktions- eller
distributionskedjan. Detta innebér till exempel att ett foretag tillverkar ett
ramaterial som det andra fOretaget anvander som insatsvara eller att det forsta
foretaget &r en tillverkare, det andra en grossist och det tredje en detaljist. Detta
utesluter inte att ett foretag & verksamt i fler an ett led i produktions- eller
distributionskedjan.

d) Avtaen eler de samordnade férfarandena avser de villkor som géller for
avtalsparterna, leverantbren och koparen vid “inkop, forsdljning eller
aerforsajning av vissa varor eller tjanster”. Detta terspeglar ett av malen med
gruppundantagsfoérordningen, ndmligen att den ska omfatta inkopsavtal och
aerforsdjaravtal. Det ar avtal som avser villkoren for inkop, forsdljning eller
aerforsaljning av varor eller tjanster som leverantoren tillhandahaller och/eller
avtal som avser villkoren for képarens forséljning av de varor och tjanster, i
vilka dessa varor eller tjanster ingdr. Bade de varor eler tjanster som
leverantoren tillhandahdller och de slutliga varorna €eller tjansterna betraktas
som avtasvaror eller avtastjanster enligt gruppundantagsforordningen.
Vertikala avtal om alla varor och tjanster, saval mellanprodukter och
slutprodukter som tjanster i mellanledet och dlutledet, omfattas. Det enda
undantaget & bilsektorn, s lange denna sektor omfattas av ett sarskilt
gruppundantag i enlighet med kommissionens forordning (EG) nr 1400/2002
den 31 juli 2002 om tillampningen av artikel 81.3 i fordraget pa grupper av
vertikala avtal och samordnade forfaranden inom motorfordonssektorn™ eller
en senare forordning som ersétter denna. Koparen kan dterforsdlja de varor
eller tjanster som leverantéren tillhandahdller eller anvanda dem som
insatsvaror i sin egen produktion av varor eller tjanster.

Gruppundantagsforordningen &r aven tillamplig pa varor som sdlts och kopts in for
att hyras ut till tredje man. Hyres- och leasingavtal omfattas dock inte i sig av
forordningen, eftersom inga varor eller tjanster séljs till koparen. Mera generellt
omfattar gruppundantagsforordningen inte begransningar eller skyldigheter som inte
har anknytning till villkoren for inkop, forsaljning och aterforsaljning som parterna
kan hainfort i ett i Ovrigt vertikalt avtal, t.ex. en skyldighet som hindrar parter fran
att utféra galvstandig forskning och utveckling. Dessutom utesluter artikel 2.2 — 251

15

EGT L 208, 1.8.2002, s. 30.
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2.2)
27)

28)

gruppundantagsforordningen direkt eller indirekt vissa vertikala avtal fran den
forordningens tillampningsomrade.

Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag

| artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen uteduts uttryckligen ”vertikala avtal som
ingds mellan konkurrerande foretag” fran forordningens tillampningsomrade.
Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag behandlas savitt avser majliga
samforstandseffekter i kommissionens riktlinjer for tilldmpningen av artikel 81 i
EG-fordraget p& horisontella samarbetsavtal’®. De vertikala aspekterna av sidana
avtal maste dock bedomas enligt de har riktlinjerna. | artikel 1.1c i
gruppundantagsférordningen definieras ett konkurrerande foretag som "en faktisk
eller potentiell konkurrent”. Tva foretag betraktas som faktiska konkurrenter om de
& verksamma pa samma relevanta marknad. Ett foretag betraktas som en potentiell
konkurrent till ett annat foretag om det ar troligt att det féretaget utan ett avtal, vid en
liten men bestdende hojning av relativpriserna, pa kort tid (i regel inom ett &r)
kommer ait gora de nodvandiga ytterligare investeringarna eller betala andra
nodvandiga omstallningskostnader for att komma in pa den relevanta marknad dar
det andra foretaget & verksamt. Denna bedémning maste goras pa realistiska
grunder. Det racker inte med att det finns en teoretisk mojlighet till
marknadsintrade’’. En &erforsdljare som tillhandah&ller specifikationer till en
tillverkare for att tillverka vissa varor under dterforsiljarens varuméarke ska inte
betraktas som tillverkare av sadana varor under eget marke.

Artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen innehdller tva undantag fran den generella
bestammelsen om att vertikala avtal mellan konkurrerande foretag & uteslutna.
Dessa undantag avser icke-dmsesidiga avtal. Icke-Omsesidiga avtal mellan
konkurrerande foretag omfattas av gruppundantagsforordningen, om @) leverantdren
ar tillverkare och éterforsaljare av varor medan kdparen endast ar terforséljare och
inte dessutom ett konkurrerande foretag i tillverkningsledet, eller b) leverantdren
tillhandahdller tjanster i flera handelsled medan koparen & verksam i detaljistledet
och inte & ett konkurrerande foretag i det handelsled déar denne képer avtal stjanster.
Det forsta undantaget avser situationer med dubbel dterforsdljning, dvs. nar en
tillverkare av vissa varor ocksa agerar som aterforséljare av varorna i konkurrens
med fristdende aterforsdljare av varorna. Vid dubbel aerfoérsaljning anses det att en
eventuell inverkan pa konkurrensforhdlandet mellan tillverkare och detaljist i
detaljistledet i allménhet & mindre viktig &n det vertikala leveransavtal ets eventuella
inverkan pa konkurrensen i tillverknings- eller detaljistledet mer allmént. Det andra
undantaget avser liknande situationer med dubbel &erforsdjning, i detta fall av
tjanster, dér leverantoren ocksa tillhandahaller tjanster i detaljistledet déar koparen &r
verksam.

16
17

EGT C 3, 6.1.2001, s. 2. En dversyn av dessariktlinjer & forestdende.

Se kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad i gemenskapens
konkurrenslagstiftning, EGT C 372, 9.12.1997, s. 5, punkterna 20-24, kommissionens trettonde rapport
om konkurrenspolitiken, punkt 55 samt kommissionens beslut 90/410/EEG i &ende 1V/32.009,
Elopak/Metal Box-Odin, EGT L 209, 8.8.1990, s. 15.
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2.3)
29)

30)

2.4)

31)

Sammanslutningar av detaljister

Enligt artikel 2.2 i gruppundantagsférordningen ska forordningen tillampas pa
vertikala avtal som ingas av en foretagssammanslutning som uppfyller vissa villkor.
Vertikala avtal som ingds av andra typer av sammanslutningar omfattas inte av
forordningen. Vertikda avta som ingas mellan en sammanslutning och dess
medlemmar, eller mellan en sammanslutning och dess leverantorer, omfattas av
gruppundantagsférordningen endast om alla dess medlemmar ar detaljister for varor
(inte tjanster) och om varje enskild medlem i sammandutningen har en
arsomséttning som inte dverstiger 50 miljoner euro. Detajister &r aterforséljare som
sdljer varor till slutkonsumenter. Om endast ett begransat antal medlemmar i
sammanslutningen har en omsdtning som Overstiger troskelvardet pa
50 miljoner euro och om dessa medlemmar tillsammans har en omséttning som utgor
mindre dn 15 % av samtliga medlemmars sammanlagda omséttning, paverkar detta
normalt inte beddmningen enligt artikel 101.

Inom en sammanslutning av foretag kan bade horisontella och vertikala avtal ingas.
Horisontella avtal maste bedémas enligt principerna i riktlinjerna for tillampningen
av artikel 81 i EG-férdraget p& horisontella samarbetsavtal*®. Om denna bedémning
leder till Slutsatsen att ett samarbete mellan foretag om inkop eller forsdljning ar
godtagbart, & det nodvandigt att gora en ytterligare beddmning av de vertikala avtal
som ingétts mellan sammanslutningen och dess leverantorer eller dess enskilda
medlemmar. Den sistndmnda beddmningen kommer att fdlja reglerna |
gruppundantagsforordningen och dessa riktlinjer. Horisontella avtal som ingatts
mellan medlemmarnai sammanslutningen eller beslut antagna av sammanslutningen,
t.ex. beslut att kréva att medlemmarna gor sina inkOp fran sammansutningen eller
beslut att fordela omraden med ensamrétt till medlemmarna, maste forst bedomas
som horisontella avtal. Om den beddmningen leder till slutsatsen att det horisontella
avtalet & godtagbart blir det nddvandigt att bedoma de vertikala avtalen mellan
sammanslutningen och enskilda medlemmar eller mellan sammanslutningen och
leverantOrer.

Vertikala avtal sominnehaller bestammelser omimmateriella rattigheter

Enligt artikel 2.3 i gruppundantagsférordningen ska forordningen tillampas pa
vertikala avtal som innehdler bestammelser om Overldtelse av immateriella
réttigheter till koparen eller kdparens anvandning av dessa. Darigenom utesluts ala
andra vertikala avtal som innehdller bestammelser om immateriella réttigheter fran
forordningens tillampningsomréde. Gruppundantagsforordningen &r tillamplig pa
vertikala avtal som innehdller regler om immateriella réttigheter nér foljande fem
villkor &r uppfyllda:

a)  Avtalshestdmmelserna om immateriella réttigheter maste utgora en del av ett
vertikaltavtal, dvs. ett avtal som avser villkoren for parternas inkop, forsaljning
eller dterforsaljning av vissavaror ller tjanster.

b) Deimmateriellaréattigheterna maste 6verlétas eller licensieras till kbparen.

18

Se punkt 27.
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32)

33)

34)

c) Bestammelserna om immateriella rattigheter far inte utgora det priméra syftet
med avtalet.

d) Bestammelserna om immateriella réttigheter maste ha direkt avseende pa
koparens eller dennes kunders anvandning, forsaljning eller aerforsaljning av
varor eller tjanster. Nér det gdller franchising dar marknadsforing ar syftet med
att utnyttja de immateriella réttigheterna, distribueras varorna eller tjansterna
av huvudfranchisetagaren eller franchisetagarna.

€) Nar det gdler avtalsvarorna eller avtalstjansterna far bestammelserna om
immateriella réttigheter inte innehdlla konkurrensbegransningar som har
samma syfte som vertikala begransningar, vilka inte & undantagna enligt
gruppundantagsforordningen.

Dessa villkor garanterar att gruppundantagsforordningen ar tillamplig pa vertikala
avtal déar anvandningen, forsdljningen eller dterforsaljningen av varor eller tjanster
kan goras effektivare genom att immateriella réttigheter Gverléts eller licensieras till
koparen. Med andra ord kan begransningar for overlatelsen eller anvandningen av
immateriella réttigheter omfattas av forordningen nér huvudsyftet med avtalet ar
inkop eller distribution av varor eller tjanster.

Det forsta villkoret gor klart att de immateriella réttigheterna ska tillhandahdllas i
samband med ett avtal om att kopa in eller distribuera varor eller ett avtal om att
kopain eler tillhandahdlla tjanster och inte i samband med ett avtal om att Gverlata
eller licensiera immateriella rattigheter for tillverkning av varor och inte heller ett
renodlat licensavtal. Gruppundantagsférordningen omfattar till exempel inte féljande
avtal:

a)  Avtal dar en part tillhandahdller en annan part ett recept och ger denne licens
for att tillverka en dryck med receptet.

b) Avta enligt vilka en part tillhandahdler en annan part en schablon eller ett
original och ger denne licens for att tillverka och distribuera kopior.

c) Attbeviljalicens paett varumérke eller en logo i marknadsf6ringssyfte.

d) Sponsoravtal om rétten att gora reklam foér sig galv i egenskap av officiell
sponsor for ett evenemang.

€) Att beviljalicens for upphovsrétt, sdsom sandningsavtal som ror rétten att spela
in och/eller rétten att sénda ett evenemang.

Det andra villkoret gor klart att gruppundantagsférordningen inte ar tillamplig nér de
immateriella réttigheterna tillhandahalls av koparen till leverantoren, oavsett om de
berdr tillverknings- eller distributionsmetoden. Ett avtal som avser overféring av
immateriella réttigheter till leverantren och som innehaller eventuella begransningar
av forsaljningen fran leverantOrens sda  omfattas inte av
gruppundantagsférordningen. Detta betyder framfor allt att underleveranttrsavtal
som innebar 6verforing av know-how till en underleverantér™® inte omfattas av

19

Setillkénnagivandet om underleverantdrsavtal (ndmnt i punkt 22).
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35)

36)

37)

39)

gruppundantagsforordningens tillampningsomrade (se @en punkt 22). Vertikaa
avtal enligt vilka koparen endast tillhandahaller specifikationer till leverantoren som
beskriver de varor eller tjanster som ska levereras omfattas dock av
gruppundantagsf érordningen.

Det tredje villkoret innebar att avtalet for ait omfaitas av
gruppundantagsforordningen inte far ha som primért syfte att Gverlata eller licensiera
immateriella réttigheter. Det priméra syftet maste vara att kopa in eller aterforsdlja
varor eller tjanster och bestammel serna om immateriella réttigheter maste hatill syfte
att genomfora det vertikala avtalet.

Det fjarde villkoret innebdr att avtalsbestammelserna om immateriella réttigheter
maste underlétta koparens eller dennes kunders anvandning, forsdjning och
aerforsdjning av varor eller tjanster. Varorna €eller tjansterna som ar avsedda for
anvandning eller aterforsaljning tillhandahdlls vanligen av licensgivaren men kan
aven kdpas av licenstagaren fran en tredje leverantdr. Bestammelserna om
immateriella réttigheter géller normalt marknadsforing av varor eller tjanster. Ett
franchiseavta da franchisegivaren till franchisetagaren sdjer varor for
aterforsaljning och beviljar franchisetagaren licens att anvanda den forres varumérke
och know-how for att marknadsféra varorna & ett exempel. Ett annat, nér en
leverantdr av ett koncentrerat extrakt ger kdparen licens att blanda ut och tappa
extrakt paflaskafor att sedan silja det som en dryck.

Det femte villkoret understryker sarskilt att bestdmmelserna om immateriella
réttigheter inte far ha samma syfte som nagon av de sérskilt allvarliga begransningar
som fortecknas i artikel 4 i gruppundantagsférordningen eller ndgon av de
begransningar som uteslutits fran gruppundantagsférordningens tillampningsomrade
genom artikel 51 den forordningen (se punkterna 47—69 i dessariktlinjer).

Immateriella réttigheter som ar relevanta for fullgérandet av det vertikala avtalet i
den mening som avses i artikel 2.3 i gruppundantagsforordningen avser i allméanhet
tre huvudomraden, namligen varumérken, upphovsratt och know-how.

Varumarke

39)

En varumérkeslicens till en aerforsdjare kan ha samband med distributionen av
licensgivarens produkter inom ett visst omrade. Om det & en exklusiv licens kan
avtalet likstallas med ett ensamaterforsidljaravtal .

Upphovsratt

40)

41)

Aterforsiljare av varor som omfattas av upphovsrétt (bécker, programvara m.m.) kan
av réttighetsinnehavaren forpliktas att endast sdlja varorna vidare pa villkor att
koparen, vare sig det géller en annan dterforsdljare eller sutanvandaren, inte far gora
intrng i upphovsrétten. Om sadana forpliktelser omfattas av artikel 101.1, omfattas
de &ven av gruppundantagsférordningen.

Avtd enligt vilka tryckta utskrifter av en viss programvara tillhandahalls for
aterforsaljning och dar aerforsdjaren inte forvarvar en licens till négra réttigheter till
programvaran utan endast har ratt att sdja utskrifterna vidare, ska vad
gruppundantagsférordningen betréffar betraktas som avtal om leverans av varor for
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aterforsdjning. Vid denna distributionsform for programvara & det enda
licensavtalet det mellan réttighetsinnehavaren och programvarans anvandare. Detta
kan ha formen av en sk. shrink wrap-licens, dvs. i paketet med utskriften av
programvaran finns en uppsattning villkor som slutanvéndaren anses godta genom att
Oppna paketet.

Kdpare av hérdvara som innehdller upphovsréttsskyddad programvara kan av
réttighetsinnehavaren forpliktas att inte gora intrang i upphovsrétten och far darfor
inte gora kopior och vidareforsdlja programvaran eller gora kopior och anvanda
programvaran i kombination med annan hardvara. Om sddana begrénsningar av
anvandningen omfattas av  artikel  101.1, omfattas de éaen av
gruppundantagsf rordningen.

Know-how

43)

44)

45)

Franchiseavtal &, med undantag for industriella franchiseavtal, det mest uppenbara
exemplet p& na know-how overfors till koparen i marknadsforingssyfte®.
Franchiseavtal innehdler licenser for immateriella réttigheter till varumarken eller
logon och till know-how fér anvandning och distribution av varor eler
tillhandahdllande av tjanster. Forutom licensen for de immateriella réttigheterna
tillhandahdller franchisegivaren vanligtvis under avtalets giltighetstid kommersiellt
eller tekniskt bistand, som t.ex. anskaffningstjanster, utbildning, radgivning om
fastigheter, finansiell planering etc. Licensen och bistandet &r integrerade delar av
den afférsidé som omfattas av franchiseavtalet.

Licenser som ingdr i franchiseavtal omfattas av gruppundantagsforordningen om
samtliga fem villkor som fortecknas i punkt 31 & uppfyllda. Dessa villkor &r
vanligtvis uppfyllda eftersom de flesta franchiseavtal, &en huvudfranchiseavtal,
inbegriper att franchisegivaren tillhandahdler franchisetagaren varor och/eller
tjanster, sarskilt tjanster for kommersiellt eller tekniskt bistand. De immateriella
réttigheterna hja per franchisetagaren att silja vidare de produkter som tillhandahdlls
av franchisegivaren eller av en leverantér som denne har utsett eller att anvéanda
dessa produkter och sdlja de varor och tjénster som blir resultatet. Ett franchiseavtal
som endast eller i huvudsak innehdller en renodlad licens av immateriella réttigheter
omfattas inte av gruppundantagsforordningen, men kommissionen kommer i
allménhet att tillampa de principer som beskrivs i gruppundantagsforordningen och
dessariktlinjer pa sadana avtal.

Foljande skyldigheter anses generellt vara nodvandiga for att skydda
franchisegivarens immateriella réttigheter och om skyldigheterna omfattas av
artikel 101.1, omfattas de &ven av gruppundantagsférordningen:

a) En skyldighet for franchisetagaren att inte direkt eller indirekt utéva nagon
liknande verksamhet.

b) En skyldighet for franchisetagaren att inte forvarva ekonomiska intressen i ett
konkurrerande foretag, som skulle ge franchisetagaren majlighet att paverka
detta foretags ekonomiska handlande.

20

Punkterna 43-45 &r analogivis tillampliga pa andra typer av aterforsdjaravtal som omfattar Gverforing
av véasentlig know-how fran leverantor till kopare.

18

SV



SV

2.5)
46)

¢) En skyldighet for franchisetagaren att inte ldmna ut den know-how som
tillhandahdllits av franchisegivaren till tredje man, sa lange denna know-how
inte &r tillganglig for allmanheten.

d) En skyldighet for franchisetagaren att underrétta franchisegivaren om alla
erfarenheter som vunnits vid anvéndningen av franchisen och att ge denne och
andra franchisetagare en icke-exklusiv licens for den know-how som foljer av
dessa erfarenheter.

€)  En skyldighet for franchisetagaren att informera franchisegivaren om intrang i
licensierade immateriella réttigheter, att vidta réttsliga dtgérder mot intrang
eller att bista franchisegivaren vid réttsliga atgarder mot intrang.

f)  En skyldighet for franchisetagaren att inte anvanda den know-how som har
licensierats av franchisegivaren for andra andamal &n att utnyttja franchisen.

g0 En skyldighet for franchisetagaren att inte Overldta de réttigheter och
skyldigheter som féljer av franchiseavtal et utan franchisegivarens medgivande.

Forhallande till andra gruppundantagsforordningar

| artikel 2.5 anges att gruppundantagsforordningen "inte [ska] tillampas pa vertikala
avtal vars innehdll omfattas av nagon annan gruppundantagsforordning, om inte
annat foreskrivs i en sadan forordning”. Gruppundantagsforordningen galler darfor
inte vertikala avtal som omfattas av kommissionens forordning (EG) nr 772/2004 av
den 27 april 2004 om tillampningen av artikel 81.3 i fordraget pa grupper av avtal
om teknikdverféring®, férordning (EG) nr 1400/2002 om tillampningen av
artikel 81.3 i fordraget pa grupper av vertikala avtal och samordnade forfaranden
inom motorfordonssektorn®, kommissionens forordning (EG) nr 2658/2000 av
den 29 november 2000 om tillampning av artikel 81.3 i fordraget pa grupper av
specialiseringsavtal® och kommissionens férordning (EG) nr 2659/2000 av
den 29 november 2000 om tillampning av artikel 81.3 i fordraget pa grupper av avtal
om forskning och utveckling? vilka undantar vertikala avtal som ingétts i samband
med horisontella avtal eller eventuella nya férordningar av samma slag, om inte
annat foreskrivsi en sadan forordning.

21
22
23
24

EUT L 123, 27.4.2004, s. 11.

Se punkt 25.

EGT L 304, 5.12.2000, s. 3.
EGT L 304, 5.12.2000, s. 7.
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47)

48)

Sar skilt allvarliga begransningar enligt gruppundantagsfor ordningen

Artikel 4 i gruppundantagsférordningen innehdller en forteckning Gver sarskilt
alvarliga begransningar som leder till att hela det vertikala avtaet utesluts fran
forordningens tilldmpningsomréde®. Om man infér sidana sarskilt alvarliga
begransningar i ett avtal ger det upphov till en presumtion om att avtalet omfattas av
artikel 101.1. Det presumeras ocksa att avtalet sannolikt inte uppfyller villkoren i
artikel 101.3 och att gruppundantagsforordningen déarfor inte &r tillamplig. Foretagen
har dock mgjlighet att i ett enskilt &rende visa att det ror sig om konkurrensframjande
effekter i enlighet med artikel 101.3%°. Om foretagen dokumenterar att det sannolikt
kommer att leda till effektivitetsvinster att den allvarliga begransningen tas in i ett
avtal och visar att villkoren i artikel 101.3 generellt sett & uppfyllda, krévs det att
kommissionen faktiskt bedomer de sannolika negativa effekterna pa konkurrensen
innan den gor den dSlutliga beddmningen av om villkoren i artikel 101.3 &
uppfyllda®’.

Den sarskilt allvarliga begransning som anges i artiked 4 a i
gruppundantagsférordningen avser prisbindning, dvs. avta eler samordnade
forfaranden som direkt eller indirekt syftar till att faststélla ett fast eller lagsta
aterforsajningspris eller en fast eller 1agsta prisniva som koparen skaiaktta. Nar det
gdler avtalsklausuler eller samordnade forfaranden som direkt faststéller
aterforsdljningspriset & det uppenbart att det & frdga om en begransning.
Prisbindning kan dock &ven uppnas pa indirekt vag. Exempel pa detta & avtal som
faststéller distributionsmarginalen, avtal som faststdller de hogsta rabatter som
aterforsdljaren far bevilja pad en foreskriven prisniva, avtal om att leverantoren
beviljar rabatter eller terbetalar reklamkostnader med villkor om att en viss prisniva
ska hdllas, att koppla foreskrivna forsaljningspriser till konkurrenternas priser, hot,
skréamsel, varningar, straff, forseningar eller avbrott i leveranser eller uppsagning av
avtal om en viss prisniva inte iakttas. Direkta eller indirekta metoder for att uppna
prishindning kan goras effektivare om de kombineras med atgarder for att identifiera
vilka aterforsdljare som sénker priserna, t.ex. inférande av prisovervakningssystem
gller en skyldighet for aterforsdjare att rapportera Ovriga medlemmar i
distributionsnétet som avviker fran standardpriserna. Pa liknande sétt kan direkt eller
indirekt prisbindning bli effektivare om den kombineras med dtgérder som kan
minska kparens incitament att sdnka forséljningspriset, t.ex. att leverantoren trycker
det rekommenderade forsaljningspriset pa produkten eller att leverantdren kraver att
kOparen ska anvénda en klausul om mest gynnade kunder. Liknande indirekta

25

26

27

Denna forteckning 6ver sarskilt allvarliga begransningar &r tillamplig pa vertikala avtal om handel inom
unionen. Om vertikala avtal ror export utanfor eller import/aterimport fran lander utanfor unionen, se
domstolens dom i mal C-306/96, Javico mot Yves Saint Laurent, REG 1998, s. 1-1983. | punkt 20 i den
domen fastslog domstolen att ” ett avtal, genom vilket &terforsaljaren gentemot tillverkaren forbinder sig
att rikta forsdjningen av de produkter som omfattas av avtalet mot en marknad som ligger utanfor
gemenskapen, inte kan anses ha till syfte att pa ett mérkbart sitt begransa konkurrensen inom den
gemensamma marknaden och inte i sig kan anses paverka handeln mellan medlemsstaterna’.

Se srskilt punkterna 106-109 om eventuella effektivitetsvinster i samband med vertikala begransningar
och avsnitt V1.2.10 om begrénsningar med avseende pa dterforsaljningspriset. For alman végledning
om detta, se Meddelande frén kommissionen — tillkdnnagivande — Riktlinjer for tillampningen av
artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.

Aven om det i rattslig mening & frdga om tva separata steg kan det i praktiken vara fréga om en
upprepningsprocess dar parterna och kommissionen i flera omgangar fordjupar och forbéttrar sina
argument.
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49)

50)

metoder och samma "stoddtgarder” kan anvéandas for att fa hogsta eler
rekommenderade priser att fungera som prisbindning. Anvandning av en viss
stodatgard eller att leverantoren tillhandahdller av en lista med rekommenderade eller
hogsta priser anses dock intei sig ledatill prisbindning.

| frédga om agentavtal &r det i regel huvudmannen som faststaller forsaljningspriset
eftersom agenten inte blir varornas dgare. Om ett sddant avtal inte kan klassificeras
som ett agentavtal vid tillampning av artikel 101 (se punkterna 12—21), skulle dock
en skyldighet som hindrar agenten fran att dela sin fasta eller rorliga provision med
kunden eller begransar hans mgjligheter att gora detta utgora en sarskilt allvarlig
begransning enligt artikel 4 a i gruppundantagsférordningen. For att undvika att en
sadan allvarlig begransning ingédr i avtalet, bor agenten ha rétt att sanka det faktiska
pris som betalas av kunden utan att minska huvudmannens inkomster®.

Den sarskilt alvarliga begréansning som anges i atikd 4 b i
gruppundantagsférordningen géller avtal eller samordnade forfaranden som direkt
eller indirekt syftar till att begransa den kdpande avtalspartens eller dennes kunders
forsdjning, om begransningarna géaler till vilket omréde eller till vilka kunder
koparen eller dennes kunder far sdlja avtalsvarorna eller avtalstjansterna. Denna
sarskilt alvarliga begransning géller uppdelning av marknaden i omréden eller
kundkategorier. Det kan vara en f6ljd av direkta skyldigheter, t.ex. skyldigheten att
inte sdljatill vissa kunder eller till kunder inom vissa omréden eller skyldigheten att
fora 6ver bestalIningar fran dessa kunder till andra dterforsaljare. Den kan ocksa vara
foljden av indirekta atgarder som syftar till att forma aterforsdjaren att inte salja till
sadana kunder, exempelvis utebliven eller sankt bonus eller uteblivna eller sankta
rabatter, hot om att upphdra med leveranserna, minskade leveransvolymer eller
begrénsningar av leveransvolymer anpassade till efterfragan inom det tilldelade
omradet eller den tilldelade kundkategorin, hot om uppsagning av avtal, krav pa ett
hogre pris for produkter som ska exporteras, begrénsning av den del av forséljningen
som kan exporteras eller skyldigheter att dverféra vinster. Den sarskilt alvarliga
begrénsningen kan ocksa vara foljden av att leverantoren inte tillhandahdller en
garantiservice som omfattar hela unionen, som innebéar att alla aterforsaljare normalt
ar skyldiga att tillhandahalla garantiservicen och fa erséttning av leveranttren for att
de tillhandahdller denna service, ocksa i fraga om varor som andra &terforséljare
sdljer inom deras omrdde®. Det & &nnu mera sannolikt att denna typ av metoder
anses utgora en begransning av kdparens forsaljning om de kombineras med att
leverantOren infor ett Gvervakningssystem som syftar till att kontrollera vart varorna
faktiskt levereras (t.ex. anvandning av viss méarkning eller vissa serienummer).
Skyldigheter som alaggs aterforsdljaren i fraga om hur leverantérens varumérke ska
stéllas fram klassificeras emellertid inte som sarskilt allvarliga. Artikel 4 b géller

28

29

Se t.ex. kommissionens beslut 91/562/EEG i arende 1V/32.737, Eirpage, EGT L 306, 7.11.1991, s. 22,
sarskilt skal 6.

Om leverantdren beslutar sig for att inte ersétta sina &erforsaljare for tjanster som tillhandahdllits inom
ramen for den EU-omfattande garantin, kan man komma Gverens med dessa aterforséljare om att en
aterforsdljare som sdljer utanfor sitt tilldelade omrade méste betala en avgift till den auktoriserade
aterforsdljaren som utsetts inom det omrédet. Avgiften baserar sig pd kostnaden fér de tjanster som
tillhandahdlls eller skatillhandahallas, inklusive en skalig vinstmarginal. Det kan handa att dennatyp av
ordning inte betraktas som en begransning av aterforsidljarnas forsaljning utanfor sitt tilldelade omréde
(se forstainstansréattens dom av den 13 januari 2004 i mal T-67/01, JCB Service mot kommissionen,
REG 2004, s. 11-49, punkterna 136 — 145).
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52)

endast begréansningar foér kdparens eller dennes kunders forsajning, vilket betyder att
begransning av leverantérens forsdljning inte heller & en sarskilt alvarlig
begrénsning, dock med forbehdll for vad som sigs i punkt 59 om forsdjning av
reservdelar i samband med artikel 4 e i gruppundantagsforordningen. Tillampningen
av artikel 4 b paverkar inte en begransning som géller kdparens etableringsstélle.
Gruppundantaget dterkallas sdledes inte om man kommer dverens om att koparen
kommer att begransa sina forsaljningsstallen och lagerlokaler till en viss adress, plats
eller ett visst omréde.

Det finns fyra undantag till den sarskilt allvarliga begransningen enligt artikel 4 b i
gruppundantagsforordningen. Det forsta undantaget i artikel 4 b i) tilldter en
leverantor att begrénsa den kdpande avtalspartens aktiva forsaljning till ett omrade
eller en kundkategori som en annan kopare har tilldelats exklusivt eller som
leverantoren har forbehdllit sig gav. Ett omréde eller en kundkategori har tilldelats
exklusivt om leverantéren g&r med pa att sdlja sin produkt till en enda &terforsdljare
for distribution inom ett visst omréde eller till en viss kundkategori och
ensaméterforsdjaren & skyddad mot aktiv forsdljning fran leverantdrens Gvriga
kopare inom unionen till sitt omrade eller till sin kundkategori, oberoende av
leverantdrens forsdljning. Leverantéren kan kombinera tilldelningen av ett exklusivt
omréde och en exklusiv kundkategori genom att t.ex. utse en ensaméaterforsaljare for
en viss kundkategori i ett visst omrade. Skyddet for exklusivt tilldelade omraden eller
kundkategorier maste dock medge passiv forsdjning till sddana omraden eller
kundkategorier. | samband med tillampning av atiked 4 b i
gruppundantagsforordningen tolkar kommissionen ”aktiv’ och ”"passiv” férsdljning
pafoljande sétt:

- "Aktiv’ forsdljning: man kontaktar aktivt enskilda kunder, t.ex. genom
direktreklam (&ven icke begérd e-post) eller besok, eller att aktivt ndrma sig en
viss kundkategori eller vissa kunder inom ett visst omréde genom reklam i
medierna, via Internet eller genom andra séljframjande atgarder med sarskild
inriktning pa den kundkategorin eller med inriktning pa kunder inom det
omradet. Reklam eller sdljframjande dtgarder som &r attraktiva for koparen
endast om de (ocksd) nar ut till en viss kundkategori eller till kunder inom ett
visst omrade, betraktas som aktiv forsdjning till den kundkategorin eller till
kunder inom det omradet.

—  "Passiv” forsdljning: man tillgodoser bestéliningar som enskilda kunder sélva
tagit initiativ till, inbegripet leverans av varor eller tjanster till sddana kunder.
Allméan reklam eller allmanna sdljframjande dtgarder som nér kunder i andra
aterforsaljares (exklusiva) omraden eller andra aterforséljares kundkategorier
men som kan anses utgora ett forsvarbart sétt att na kunder utanfor dessa
omréden eller kundkategorier, exempelvis kunder i det egna omradet, anses
utgora passiv forsdljning. Allman reklam eller sdljframjande atgarder anses
vara ett forsvarbart sétt att nd sddana kunder om det skulle vara attraktivt for
koparen att gora dessa investeringar &ven om de inte skulle nd kunder i andra
aterforsdljares (exklusiva) omraden eller kundkategorier.

Internet &r ett kraftfullt verktyg for att na ut till ett storre antal kunder av olika slag an
genom mer traditionella forsdljningsmetoder, och déarfor behandlas vissa
begransningar som avser anvandningen av Internet som begrénsningar av
(ater)forsaljning. | princip maste varje aerforsdljare tilldtas att ha en webbplats for
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att sdlja produkter. | regel betraktas en aterforsiljares anvandning av en webbplats
for forsaljning som en form av passiv forséljning eftersom det &r ett berdttigat sétt att
ge kunderna mgjlighet att na aterforsdljaren. Anvandningen av en webbplats kan fa
effekter utanfor dterforsdljarens egna omréde eller egna kundkategori; sadana
effekter & dock en foljd av att tekniken gor att webbplatsen ar 1&ttatkomlig var man
an befinner sig. Om en kund besoker en aterforsdljares webbplats och kontaktar
distributéren och om en sadan kontakt leder till forsaljning, inklusive leverans, anses
detta som passiv forsdljning. Detsamma galer om en kund véljer att hdlla sig
(automatiskt) underréttad av dterforsaljaren och om detta val leder till forsaljning.
Om olika sprékalternativ erbjuds pa webbplatsen anses den omstandigheten i sig
géalv inte vara tillracklig for att andra forséljningens passiva karaktér. Darfor anser
kommissionen att foljande & exempel pa sarskilt allvarliga begrénsningar av passiv
forsdjning, eftersom dessa begrénsningar ar i stand att begrénsa aterforsdjarens
mojligheter att fatilltrade till ett stérre antal kunder av olika slag:

a) Avtal om att (ensam)aterforséljaren ska hindra kunder i ett annat (exklusivt)
omrade fran att ga in pd dennes webbplats eller ska se till att kunder dar
automatiskt omdirigeras till tillverkarens eller andra (ensam)aterforséljares
webbplatser. Detta uteduter inte att man kommer Overens om att
aerforsdljarens webbplats dessutom ska innehdlla lankar till andra
aterforsaljares webbplatser och/eller till leverantorens webbplats.

b)  Avtal om att (ensam)aterforsdljaren ska avsluta en konsuments transaktioner pa
Internet s snart dennes kreditkort visar en adress som inte ligger inom
aterforsaljarens (exklusiva) omrade.

c) Avtal om att dterforsdljaren ska begransa Internetforséljningens andel av den
totala forsdljningen. Detta utesluter inte att leverantéren, utan att begransa
aerforsdjarens nathandel, kraver att koparen sédljer produkter for minstone
ett visst absolut belopp (i varde eller volym) i sin vanliga butik for att garantera
att butiken fungerar val. Det hindrar inte heller leveranttren fran att se till att
aerforsdljarens néthandel Overensstammer med leverantrens
distributionsmodell (se punkterna 54 och 56). Detta absoluta belopp for
forsdljning 1 butik kan vara detsamma for ala kopare eller faststéllas
individuellt for varje kopare pa grundval av objektiva kriterier, t.ex. koparens
storlek i néatverket eller koparens geografiska lokalisering.

d) Avtal om att aerforsdjaren ska betaa ett hogre pris for produkter som denne
ska sdlja pa nétet an for produkter som ska sdljas i en vanlig butik. Detta
utesluter inte att leverantoren erbjuder kdparen en fast avgift (dvs. inte en rorlig
avgift dar beloppet 6kar med omséttningen fran forsaljning i vanliga butiker,
eftersom detta indirekt skulle innebédra dubbel prissdttning) for att stodja
dennes forsaljningssatsningar i vanliga butiker eller via Internet.

Att begransa terforsdjande avtalsparters anvandning av Internet & forenligt med
gruppundantagsférordningen, om de sdjframjande é&tgarderna pa Internet eller
anvandningen av Internet skulle leda till en aktiv forsajning till exempelvis andra
aterforsdljares exklusivt tilldelade omraden eller kundkategorier. Kommissionen
anser att natreklam direkt riktad till vissa kunder utgor en form av aktiv forsajning
till dessa kunder. Till exempel omradesbaserade banderoller pa utomstéende aktérers
webbplatser & en form av aktiv forséljning till det omrade déar dessa banderoller
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visas. | allmanhet ar forsok att bli upptéckt inom ett visst omrade eller av en viss
kundkategori aktiv forsdjning till det omradet eller den kundkategorin. Om till
exempel en sokmotor eller ett foretag som tillhandahaller nétreklam betalas for att
visa reklam sarskilt for anvandare inom ett visst omréde & det fraga om aktiv
forsaljning till det omradet.

Enligt gruppundantagsférordningen kan dock leverantoren kréava kvalitetsstandarder
for anvandningen av webbplatsen for aerforsaljningen av sina varor, pa samma satt
som leverantbren kan kréava kvalitetsstandarder for en butik eler for
katalogforsaljning eller for reklam och sédljframjande dtgérder i allménhet. Detta kan
bli relevant sarskilt vid selektiv distribution. Enligt gruppundantagsfoérordningen kan
leverantoren till exempel stélla som villkor att dterforsdljarna ska ha en eller flera
vanliga butiker eller visningslokaler innan de far bli medlemmar i leverantérens
distributionssystem. Senare andringar av ett sadant villkor & ocksa mdgjliga enligt
gruppundantagsférordningen, om inte dessa andringar har till syfte att direkt eller
indirekt begrénsa aterforséljarnas forsdjning via nétet. Dessutom kan en leverantor
krava att aterforsdljarna anvander utomstdende parters plattformar till att distribuera
avtalsprodukter endast i enlighet med de normer och villkor for aterforsdjarnas
anvandning av Internet som leverantéren och dess aterforsaljare kommit Gverens om.
Om en utomstdende parts plattform t.ex. hyser &erforsiljarens webbplats kan
leverantéren kréva att kunderna inte gar in pa aerforsdjarens webbplats via en
webbplats som & forsedd med den plattforms namn eller logo som tillhér den
utomstaende parten.

Det finns tre andra undantag till den sarskilt allvarliga begrénsningen enligt
artikel 4 b i gruppundantagsforordningen. Alla tre undantagen tillater begransning av
bade aktiv och passiv forséljning. Enligt det forsta undantaget &r det tillatet att hindra
en aerforsiljare att sdlja till slutkunder, vilket ger leverantéren méjlighet att halla
ISdr grossist- och detaljistforsajningen. Det undantaget utesluter inte majligheten att
grossisten tilldts sdlja till vissa Slutanvandare, till exempel stora slutanvandare,
medan forsdljning till samtliga (6vriga) slutanvandare inte tilldts. Med stod av det
andra undantaget far en leveranttr hindra en auktoriserad aterforsiljare i ett selektivt
distributionssystem fran att i ngot som helst handelsled sélja till icke auktoriserade
aterforsdljare inom nagot som helst omrade dar systemet & i bruk eller dar
leverantdren annu inte saljer avtalsvarorna (i artikel 4 b iii) kallat " det omrade som
leverantOren reserverat for att driva detta system”). Enligt det tredje undantaget far
en leverantor hindra en kopare av komponenter, till vilken komponenterna séljs for
inforlivande, fran att aterforsdlja dem till leverantdrens konkurrenter. Med
komponent avses alla mellanprodukter och med inforlivande all anvandning av
insatsvaror for att producera varor.

Den sarskilt allvarliga begransning som anges i artiked 4 ¢ i
gruppundantagsférordningen  hindrar  att medlemmar i ett  selektivt
distributionssystem begransar aktiv eller passiv aterforséljning till slutanvandare,
oavsett om dessa & yrkesméassiga slutanvandare eller slutkonsumenter, utan att det
paverkar mojligheten att forbjuda en medlem i distributionssystemet fran att vara
verksam fran ett etableringsstélle som inte godkants. Det betyder att dterforsdljare i
ett selektivt distributionssystem, sdsom detta definieras i artikel l.le i
gruppundantagsforordningen, inte kan alaggas begransningar i fréga om valet av
anvandare de far sédljatill eller av agenter som foretrader dessa anvandare, utom for
att skydda ett system med ensamaterforsaljning som tillampas ndgon annanstans (se
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punkt 51). Inom ett selektivt distributionssystem bor medlemmarna ha rétt att sélja
bade aktivt och passivt till ala slutanvandare, d&ven pa Internet. Kommissionen
betraktar darfor kommissionen varje skyldighet som avskracker auktoriserade
aterforsdjare fran att anvanda Internet for att nd ett storre antal kunder av olika slag
genom att de dlaggs kriterier for ndthandel som inte helt motsvarar de kriterier som
alaggs for forsdjning i en vanlig butik som en sarskilt allvarlig begransning. Detta
betyder inte att de kriterier som dlaggs for nathandel maste vara identiska med de
som aaggs for butikshandel, utan snarare att de bér ha samma ma och uppna
jamforbara resultat och att skillnaden mellan kriterierna maste vara motiverad av
skillnaderna mellan dessa tva distributionsmetoder. Ett exempel: For att hindra
forsdljning till icke auktoriserade &terforsdljare kan en leverantor férbjuda sina
auktoriserade dterforsiljare att sdlja mer @n en viss kvantitet avtalsprodukter till en
enskild slutanvandare. Ett sddant krav maste kanske vara strangare néar det géller
forsdjning via nétet, eftersom det &r lattare for en icke auktoriserad &terforséjare att
fatag i produkterna pa Internet. Pa samma sétt maste det kanske stéllas stréngare
krav pa forsdljning i vanliga butiker om det &r |attare att fa tag i varorna i sadana
butiker. FOr att garantera att avtalsprodukterna levereras i tid kan en leverantor
dlagoga en dterforsiljare att omedelbart leverera produkter sdlda i butik. Ett sddant
krav kan inte déaggas for ndthandel, men leverantéren kan faststélla vissa praktiskt
genomforbara leveranstider for sadan forsajning. Nar det galler natforsaljning maste
man kanske utforma sarskilda krav fér kundservice pa nétet for att tdcka kostnaderna
for kunder som returnerar varor och for att skra betal ningssystem ska tillampas.

Inom det omrade dar leverantdren bedriver selektiv distribution far detta system inte
kombineras med ett ensaméterforsiljaravtal, eftersom det skulle leda till en
begrénsning av aerforsédljarnas aktiva eller passiva forsdljning i enlighet med
artikel 4 ¢ i gruppundantagsforordningen. Aterforsdljarens rétt att bestdmma var
affard okalerna ska ligga kan dock begransas. Vissa dterforsaljare kan hindras fran att
driva sin verksamhet pa olika etableringsstéllen eller fran att Oppna ett nytt
forsdjningsstdlle pa en annan plats. | detta sammanhang kan en leverantors
anvandning av sin egen webbplats inte jamstéllas med Oppnandet av ett nytt
forsdjningsstélle pa en annan plats. Om aterforsadljarens forsaljningsstalle ar rorligt
kan man faststélla ett omrade utanfor vilket det mobila forsaljningsstallet inte far
anvandas. Dessutom kan leverantOren &ta sig att endast leverera till en &erforsdljare
eller ett begransat antal aterforsdljare i en viss del av det omrade déar det selektiva
distributionssystemet anvénds.

Den sarskilt alvarliga begréansning som anges i atikd 4 d i
gruppundantagsforordningen avser en begransning av korsvisa leveranser mellan
auktoriserade aerforsdjare i ett selektivt distributionssystem. Detta innebér att ett
avtal eler ett samordnat forfarande varken direkt eller indirekt far ha till syfte att
hindra de auktoriserade aterforsdljarna fran att handla med varandra med
avtalsvarorna. Auktoriserade aterforsdljare maste fa fortsitta att kopa in
avtalsvarorna fran andra auktoriserade aterforsdjare i nétverket, vilka ar verksamma
antingen i samma eller ett annat handelsled. Det betyder att selektiv distribution inte
kan kombineras med vertikala begrénsningar som syftar till att tvinga dterforsiljare
att endast kdpa in de produkter som omfattas av avtalet fran en viss kélla. Det
betyder ocksa att inga begransningar kan alaggas auktoriserade grossister inom ett
selektivt distributionsnédt i fréga om deras forsdjning av produkten i fréga till
auktoriserade detaljister.
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Den sarskilt allvarliga begransning som anges i artiked 4 e i
gruppundantagsf érordningen géller avtal som hindrar eller begransar slutanvandares,
savstandiga reparatorers och tjansteleverantorers tillgang till reservdelar direkt fran
tillverkaren av dessa. Ett avtal mellan en reservdelstillverkare och en kopare som
inforlivar dessa delar i sina egna produkter (OEM-tillverkare (Original Equipment
Manufacturer)), far varken direkt eller indirekt hindra eller begréansa tillverkarens
forsdljning av dessa reservdelar till slutanvandare, salvstandiga reparatorer eller
tjansteleverantorer. Indirekta begransningar kan uppsta séarskilt om leverantdren av
reservdelar daggs begransningar nér det galler att tillhandahalla teknisk information
och séarskild utrustning som & nddvandig for att anvandare, s vstandiga reparattrer
eller tjansteleverantorer ska kunna anvanda reservdelarna. Avtalet far dock innehdla
begransningar av leveranser av reservdelar till de reparattrer eller tjansteleverantorer
som OEM-tillverkaren anfértrott reparation eller underhdl av sina egna produkter.
OEM-tillverkaren kan med andra ord krava att fa leverera de reservdelar som det
egnareparations- och servicendatet koper in.

Enskilda fall av sérskilt allvarliga forsaljningsbegrénsningar som kan falla
utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1 eller som kan uppfylla villkoren i
artikel 101.3

Sarskilt allvarliga begrénsningar kan i undantagsfall vara objektivt nédvéndiga for ett
avtal av en viss typ eler karaktar™ och darfor falla utanfor artikel 101.1. En sddan
begransning kan till exempel vara objektivt sett nddvandig for att se till att et
offentligt forbud mot forsdljning av farliga amnen till vissa kunder av sékerhets- eller
halsoskél efterlevs. Dessutom har foretagen mojlighet att i ett enskilt arende yrka att
det ror sig om effektivitetsvinster i enlighet med artikel 101.3. | detta avsnitt ges
exempel pa begransning av (ater)forsdljning, medan prisbindning behandlas i
avsnitt V1.2.10.

En &erforsdljare som ar forst med att sélja ett nytt varumérke eller forst med att sdlja
ett befintligt mérke pa en ny marknad och pa s sétt garanterar ett verkligt intréde pa
den relevanta marknaden, maste kanske gora stora investeringar dar det inte tidigare
funnits ndgon efterfragan pa den typen av produkt i allménhet eller pa den typen av
produkt fran den producenten. Sadana utgifter & ofta icke-atervinningsbara och det
a mojligt at dterforsdljaren under sadana omstandigheter inte skulle inga
aterforsdljaravtalet utan att under en viss tidsperiod vara skyddad mot (aktiv och)
passiv forsdjning fran andra aerforsaljare till sitt omrade eller till sin kundkategori.
En s&dan situation kan till exempel uppsta nér en aterforsdljare som ar etablerad pa
en viss nationell marknad gar in pa en annan nationell marknad och lanserar sina
produkter med hjalp av en ensamaterforséljare och nar denne aterforsiljare maste
investera for att lansera och etablera varuméarket pa denna nya marknad. Om det
kravs att dterforsdljaren gor stora investeringar for att bygga upp eller utveckla den
nya marknaden faller begransningar for andra dterforsiljares passiva forsdjning till
ett sadant omréde eller till en sadan kundkategori som & ndodvandiga for att
aterforsdljaren ska dtervinna sina investeringar i regel utanfor tillampningsomréadet
for artikel 101.1 under de forsta tva &en som denna aterforsdljare sdjer
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Se punkt 18 i Meddelande fran kommissionen — tillkannagivande — Riktlinjer for tillampningen av
artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.
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62)

63)

64)

65)

66)

avtalsvarorna eller avtalstjansterna i det omradet eller till den kundkategorin, dven
om sadana sarskilt allvarliga begransningar i regel anses omfattas av artikel 101.1.

Nér det verkligen & fréga om att testa en ny produkt inom ett begrénsat omrade eller
inom en begrénsad kundkategori och nar en ny produkt successivt infors kan de
aterforsdljare som utsetts att silja den nya produkten pa testmarknaden utan hinder
av artikel 101.1 aaggas begransningar nar det gdler att aktivt sdja utanfor
testmarknaden eller de marknader déar produkten forst lanseras under den period som
behtvs for att testa eller introducera produkten.

| fréga om selektiva distributionssystem far korsvisa leveranser mellan auktoriserade
aterforsdjare i regel inte begransas (se punkt 58). Om auktoriserade grossister inom
olika omraden maste investera i marknadsforingsatgarder inom "sina” omraden for
att stodja auktoriserade detaljisters forsdljning och det inte ar praktiskt utférbart att i
ett avtal specificera de marknadsforingsétgarder som krévs, kan begrénsningar av
grossisternas aktiva forsdljning till auktoriserade detaljister inom andra grossisters
omraden i syfte att 16sa snalskjutsproblem i ett enskilt arende uppfylla villkoren i
artikel 101.3.

Om det avtalas att en aterforséljare ska betala ett hdgre pris for produkter som denne
ska sdlja pa natet an for produkter som ska sdljas i en vanlig butik (”dubbel
prisséttning”) &r det i regel fraga om en sarskilt alvarlig begrénsning (se punkt 52
ovan). Ett sddant avtal kan dock under vissa sirskilda omstandigheter uppfylla
villkoren i artikel 101.3. Sadana omstandigheter kan foreligga nar en tillverkare
kommer Gverens om en sadan dubbel prissdttning med sina aterforsdljare darfor att
forsajning pa nétet leder till betydligt hogre kostnader for tillverkaren an forsaljning
i vanliga butiker. Nar forsdljning i butik omfattar installering i hemmet av
aterforsdljaren, medan forsdljning pa nétet inte gor det kan det till exempel leda till
att tillverkaren drabbas av fler kundklagomd och garantiansprék. | ett sddant
sammanhang beaktar kommissionen ocksa i vilken utstrackning det & sannolikt att
begransningen begransar forsajningen pa Internet och hindrar aterforsaljaren fran att
nafler kunder av olika slag.

Begréansningar som inte omfattas av gruppundantagsfor or dningen

| artikel 5 i gruppundantagsforordningen undantas vissa skyldigheter fran
gruppundantagsférordningen &en om troskelvardet fér marknadsandelen inte
Overskrids. Gruppundantagsforordningen gdler dock fortfarande resten av det
vertikala avtalet om den delen kan avskiljas fran de skyldigheter som inte undantas.

Det forsta undantaget anges i artikel 5.1 a i gruppundantagsférordningen och géller
konkurrensklausuler. Konkurrensklausuler & arrangemang som leder till att kdparen
under det foregdende aret gor mer an 80 % av sinatotalainkop av avtalsvarornaeller
avtalstjansterna och substitut for dessa (se definitionen i artiked 1.1 d i
gruppundantagsforordningen) hos leverantéren eller hos ett annat féretag som
leverantdren utsett, vilket gor det omgjligt for kdparen att kopa in konkurrerande
varor eller tjanster eller begransar sadana inkop till 20 % av koparens totala inkop.
Om det under det forsta aret efter det att avtalet ingicks inte finns ndgra relevanta
uppgifter om kdparens inkOp under det & som foregick det ar da avtalet Sléts, far
koparens basta mojliga uppskattningar av sitt totala arliga behov anvandas. Sadana
konkurrensklausuler omfattas inte av gruppundantagsforordningen om deras
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67)

68)

69)

varaktighet & obegransad eller overstiger fem &. Konkurrensklausuler som
underforstatt fortsétter att galla efter femarsperiodens utgang omfattas inte heller av
gruppundantagsforordningen (se artikel 5.1 andra stycket). Konkurrensklausuler
omfattas i allméanhet av den férordningen om deras varaktighet ar begrénsad till fem
ar eller mindre och ingenting hindrar kdparen fran att séga upp konkurrensklausulen i
sutet av femarsperioden. Om avtalet exempelvis innehdller en konkurrensklausul
med en varaktighet pad fem & och leverantéren ger koparen ett lan, bor
aterbetalningen av |anet inte hindra koparen fran att saga upp konkurrensklausulen i
sdutet av femarsperioden. Likaledes géler att om leverantdren tillhandahdller
kOparen utrustning som inte avser endast en kund, bodr kdparen ha mojlighet att
Overta utrustning till marknadsvérdet nar konkurrensklausulen |6per ut.

Tidsgransen pa fem &r géler inte om koparen sdljer varorna eller tjansterna ”fran
lokaler och mark som &gs av leverantdren eller som leverantdren hyr av en tredje
man som inte har ndgon anknytning till koparen”. | sadana fal far
konkurrensklausulen ha samma varaktighet som den period under vilken kdparen
besitter lokalerna (artikel 5.2 i gruppundantagsférordningen). Orsaken till undantaget
& att det i regel & orimligt att vanta sig att en leverantor skatillata att konkurrerande
produkter séljs fran lokaler och mark som &gs av leverant6ren utan dennes tillstand. |
analogi med detta géller samma principer om képaren bedriver sin verksamhet i ett
rorligt forsdljningsstalle som &gs av leverantoren eller som leverantoren hyr av en
tredie man som inte har nagon anknytning till koparen. Konstgjorda
agandeforhdllanden, till exempel om éaterforsiljaren dverfor sin aganderétt till mark
och lokaler till leverantoren endast for en begransad period i syfte att kringga
femarsfristen, kan inte omfattas av detta undantag.

Det andra undantaget fran gruppundantaget anges i artikel 5.1b i
gruppundantagsférordningen och avser konkurrensklausuler som géller efter det att
avtaet 1opt ut. Sddana klausuler omfattas i regel inte av
gruppundantagsforordningen, om klausulen i fraga inte & nodvandig for att skydda
know-how som leverantbren oOverfort till koparen, begransar sig till  det
forsdjningsstélle varifrén koparen har bedrivit verksamhet under avtalsperioden och
& begransad till en period om ett & (se artikel 5.3 i gruppundantagsforordningen).
Enligt definitionen i artikel 1.1 g i gruppundantagsférordningen maste ifragavarande
know-how vara "véasentlig”, vilket betyder att den omfattar information som "&r
viktig och till nytta for kdparen ndr det galler anvandning, forsdljning eller och
vidareforsaljning av avtalsvarorna eller avtalstjansterna’.

Det tredie undantaget fran gruppundantaget anges i artikel 5.1c i
gruppundantagsforordningen och galler forsdljning av konkurrerande varor i ett
selektivt distributionssystem. Gruppundantagsférordningen omfattar en kombination
av selektiv distribution och en konkurrensklausul, som generellt aagger
aterforsdjarna att inte sdlja konkurrerande varuméarken. Om leverantéren daremot
antingen direkt eller indirekt hindrar de éterforsdljare den har valt fran att kopa
produkter for dterforsaljning fran vissa konkurrerande leveranttrer, kan en sadan
skyldighet inte omfattas av gruppundantagsforordningen. Syftet med att utesluta
denna skyldighet ur gruppundantagsforordningen & att undvika att ett antal
leverantorer, som anvander samma forsdljningsstéllen inom ett selektivt
distributionssystem, hindrar en viss konkurrent eller vissa konkurrenter fran att
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70)

71)

72)

73)

anvéanda dessa forsdljningsstéllen till att distribuera sina produkter (avskarmning av
en konkurrerande leverantor, vilket & en form av kollektiv bojkott)™".

Uppdelning av avtal

Gruppundantagsforordningen undantar vertikala avtal under forutsattning att de inte
innehdller eller tillampas tillsasmmans med nagon av de sarskilt alvarliga
begransningar som fortecknats i artikel 4 i den férordningen. Om det finns en eller
flera sarskilt alvarliga begrénsningar gar gruppundantaget forlorat for hela det
vertikala avtalet. Det gér inte att sarskilja sarskilt allvarliga konkurrensbegransningar
fran resten av avtalet.

Regeln om uppdelning av avtal gédler emellertid de uteslutna begransningar som
anges i artikel 5 i gruppundantagsférordningen. Gruppundantaget gar darfor bara
forlorat avseende den del av det vertikala avtalet som inte uppfyller villkoren i
artikel 5.

En produktportfdlj distribuerasvia ssmma distributionssystem

Om en leverantor anvander samma distributionsavtal for att distribuera flera olika
varor eller tjanster, kan vissa av dessa med hansyn till troskelvardet for
marknadsandelar omfattas av gruppundantagsforordningen och andra inte. | sa fall
tillampas gruppundantagsférordningen pa de varor och tjanster som uppfyller
tillampningsvillkoren.

For varor eller tjanster som inte omfattas av gruppundantagsforordningen gdler de
allméanna konkurrensreglerna, vilket innebéar

a)  att det inte finns nagot gruppundantag men inte heller nagon presumtion om
olaglighet,

b)  att, om det foreligger en 6vertradelse av artikel 101.1 som inte kan fa undantag,
kan det undersdkas om det finns lampliga |6sningar pa konkurrensproblemet
inom det aktuella distributionssystemet,

c) att den bertrda leverantéren maste vidta andra distributionsarrangemang om
det inte finns négra sddana lampliga | 6sningar.

Liknande situationer kan &ven uppsta nér artikel 102 &r tillamplig i fraga om vissa
varor men inte andra.
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Ett exempel pd indirekta atgarder som har sddana utestangande effekter ingdr i kommissionens
beslut 92/428/EEG, arende IV/33.592, Parfum Givenchy, EGT L 236, 19.8.1992, s. 11.
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ATERKALLELSE AV GRUPPUNDANTAGET OCH FORKLARING ATT
GRUPPUNDANTAGSFORORDNINGEN INTEAR TILLAMPLIG

Aterkallelseforfarande

Gruppundantagsforordningens presumtion om laglighet kan &terkallas om ett
vertikalt avtal, antingen bedomt enskilt eller i kombination med liknande avtal som
tillampas av konkurrerande leverantorer eller kdpare, omfattas av artikel 101.1 och
inte uppfyller alavillkoreni artikel 101.3.

Sarskilt kan det vara sa att villkoren for ett undantag enligt artikel 101.3 inte &r
uppfyllda om tilltrade till den relevanta marknaden eller konkurrens pa denna
begransas méarkbart av den kumulativa effekten av parallellanét av liknande vertikala
avtal som tillampas av konkurrerande leverantorer eller kdpare. Paralella nat av
vertikala avtal anses liknande om de innehdller begransningar som ger liknande

verkningar pa marknaden. En sidan situation kan till exempel uppstd nar vissa

leverantorer pa en marknad tillampar rent kvalitativ selektiv distribution medan
andra leverantorer pa den marknaden tillampar kvantitativ selektiv distribution. En
sadan situation kan ocksa uppstd nar den samtidiga anvandningen av kvalitativa

kriterier pa en viss marknad utestanger effektivare derforsidljare. Under sadana

forhallanden maste man vid beddomningen beakta de konkurrenshammande effekter
som kan hanforas till varje enskilt nét av avtal. Eventuellt kan en dterkallelse avse
endast ett visst kvalitativt kriterium eller endast de kvantitativa begransningarna av
antalet auktoriserade aterforsijare.

Det & bara de foretag som i betydande utstréckning bidrar till en
konkurrenshammande kumulativ effekt som kan hallas ansvariga for den. Avtal som
ingds mellan foretag som inte bidrar till den kumulativa effekten i betydande
utstrackning omfattas inte av forbudet i artikel 101.1% och dérmed inte heller av
aterkallelseforfarandet. Bedomningen av ett sddant bidrag kommer att goras enligt de
Kriterier som angesi punkterna 128-229.

Om é&terkallelseforfarandet tillampas, har kommissionen bevisbordan for att avtalet
omfattas av artikel 101.1 och att det inte uppfyller ett eller flera av villkoren i
artikel 101.3. Ett beslut om aterkallelse kan bara ha ex nunc-effekt, vilket innebar att
avtalens status som undantagna inte paverkas forran den dag da beslutet trader i
kraft.

Sasom anges i skd 14 i gruppundantagsforordningen far konkurrensmyndigheten i
en medlemsstat aterkalla gruppundantaget avseende vertikala avtal som har
konkurrenshammande effekter pa den medlemsstatens territorium eller en del av
detta som har samtliga kannetecken pa en avgransad geografisk marknad.
Kommissionen har exklusiv behorighet att aterkalla gruppundantaget avseende
vertikala avtal som begransar konkurrensen pa en relevant geografisk marknad som
ar vidare an en enskild medlemsstats territorium. N& en medlemsstats territorium
eller en del av detta utgor den relevanta geografiska marknaden, har kommissionen
och medlemsstaten parallell behorighet att aterkalla gruppundantaget.
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I cke-tillampning av gruppundantagsfor or dningen

Enligt artikel 6 i gruppundantagsférordningen far kommissionen genom fdérordning
forklara att gruppundantagsférordningen inte ska tilldmpas pa parallella na av
liknande vertikala begransningar om dessa omfattar mer @n 50 % av en relevant
marknad. En sadan dtgéard riktar sig inte till enskilda foretag, utan berér alla foretag
vilkas avtal definieras i forordningen om att gruppundantagsférordningen inte ska
tillampas.

Aterkallelsen av gruppundantaget innebér att det fattas ett beslut om att ett enskilt
foretag har Overtrétt artikel 101, medan effekten av en forordning enligt artikel 6
endast &r att undantaget i gruppundantagsférordningen inte langre tillampas avseende
de berorda begransningarna och marknaderna och att artikel 101.1 och 101.3 ater
tillampas fullt ut. Efter antagandet av en forordning som forklarar att
gruppundantagsforordningen inte a  tilldmplig avseende vissa vertikaa
begransningar pa en viss marknad, kommer artikel 101 att tillampas pa enskilda avtal
med ledning av domstolens och tribunalens réttspraxis och kommissionens
tillkannagivanden och bedutspraxis. Eventuellt fattar kommissionen beslut i ett
individuellt &rende, vilket kan ge vagledning till alla de foretag som &r verksamma pa
den berdrda marknaden.

Vad géller ber&kningen av huruvida marknadstéckningsgraden 6ver- eller understiger
50 % maste hansyn tas till varje enskilt nit av vertikala avtal som innehdller
begransningar, eller kombinationer av dessa, som ger liknande verkningar pa
marknaden. Artikel 6 i gruppundantagsforordningen innebér inte att kommissionen
ar skyldig att agera nar marknadstackningsgraden pa 50 % overskrids. | allmanhet &r
det lampligt att inte tilldmpa gruppundantagsforordningen, nar det & sannolikt att
tilltrade till den relevanta marknaden eller konkurrens pa denna begransas méarkbart.
Detta kan sarskilt vara falet nar paralella och selektiva distributionsndt som
omfattar mer & 50 % av en marknad riskerar att avskdrma marknaden genom
urvalskriterier som inte & noédvandiga med hansyn till arten av de aktuella varorna
eller som diskriminerar vissa distributionsformer for forséjning av dessa varor.

Vid beddmningen av behovet av att tillampa artikel 6 i gruppundantagsférordningen
kommer kommissionen att Gvervédga om individuell aterkallelse skulle vara en
lampligare atgéard. Detta kan sarskilt vara beroende av hur manga konkurrerande
foretag som bidrar till en kumulativ effekt pa en marknad eller hur manga
geografiska marknader inom unionen som paverkas.

| forordningar som avses i artikel 6 1 gruppundantagsforordningen ska
tillampningsomradet klart anges. Kommissionen maste darfor forst definiera en eller
flera relevanta produktmarknader och geografiska marknader och i ett andra steg
identifiera vilken typ av vertikalt avtal som inte langre ska omfattas av
gruppundantagsforordningen. N&r det galler den senare aspekten kan kommissionen
anpassa forordningens rackvidd till de konkurrensproblem som forordningen &r
avsedd att inrikta sig pa Till exempel ska kommissionen vid faststallandet av
marknadstéckningsgraden pa 50 % beakta alla parallella nét av avtal som endast ror
ett enda varumérke, men den kan énda begréansa forordningens rackvidd sa att den
endast ska anses omfatta konkurrensklausuler som overskrider en viss giltighetstid.
Sdledes kan avtal med kortare giltighetstid eller avtal av mindre begrénsande natur
forbli opaverkade med hansyn till att de leder till en lagre grad av avskarmning. Nar
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selektiv distribution pa en viss marknad anvands i kombination med ytterligare
begransningar, sdsom konkurrensklausuler eller kvantitetsbegransningar for kbparen,
kan forordningen om att gruppundantaget inte ska tillampas avse endast dessa
ytterligare begrénsningar. Om det & lampligt kan kommissionen ocksd ge
végledning genom att ange den marknadsandel som pa den specifika marknaden kan
betraktas som otillrécklig for att ett enskilt foretag ska kunna ge ett betydande bidrag
till den kumulativa effekten.

Enligt radets forordning (EG) nr 19/65 av den 2 mars 1965 om tillampning av
fordragets artikel 85.3 pd vissa grupper av avtal och samordnade forfaranden® méste
kommissionen faststélla en Gvergdngsperiod pd minst sex manader innan en
forordning om att gruppundantagsforordningen inte ska tilléampas borjar gédla Detta
bor ge de berdrda foretagen mdjlighet att anpassa sina avtal med hansyn till
forordningen om att gruppundantagsforordningen forklaras icke tillamplig.

En forordning om att gruppundantagsforordningen inte ska tillampas paverkar inte de
berdrda avtalens status som undantagna under perioden innan forordningen borjar
gdla

MARKNADSDEFINITION OCH BERAKNING AV MARKNADSANDELAR
Kommissionenstillkannagivande om definitionen av relevant marknad

Kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad i
gemenskapens konkurrenslagstiftning® ger végledning om de regler, kriterier och
bevis kommissionen anvander nar den behandlar frégor som géller definition av
marknaden. Det tillk&nnagivandet, som inte kommer att férklaras narmare i dessa
riktlinjer, bor ligga till grund for beddmningen av fragor om marknadsdefinition. De
har riktlinjerna kommer endast att behandla specifika fragor som uppkommer i
samband med vertikala begrénsningar och som inte tas upp i det tillk&nnagivandet.

Den relevanta marknaden for berdkningen av troskelvardet pa 30% for
marknadsandelar enligt gruppundantagsfor or dningen

Enligt artikel 3 i gruppundantagsforordningen &r det bade leveranttrens och koparens
marknadsandelar som ar avgérande nér det gdler att faststdlla om gruppundantaget
ska tillampas. For att gruppundantaget ska vara tillampligt far varken leverantorens
marknadsandel pa den marknad dar leverantren siljer avtalsprodukternatill koparen
eller koparens marknadsandel pa den marknad dar kdparen koper avtal sprodukterna
overstiga 30 %. Avtal mellan sma och medelstora foretag kréaver i allméanhet inte att
marknadsandelarna berdknas (se punkt 11).

For att berékna ett foretags marknadsandel &r det nodvandigt att faststélla pa vilken
relevant marknad som féretaget sédljer respektive koper avtalsprodukterna. Déarvid
maste bade den relevanta produktmarknaden och den relevanta geografiska
marknaden definieras. Den relevanta produktmarknaden omfattar alla varor eller
tjanster som pa grund av sina egenskaper, sitt pris och den tilltéankta anvandningen av
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koparna betraktas som utbytbara. Den relevanta geografiska marknaden omfattar det
omrade inom vilket de berdrda foretagen tillhandahdller de relevanta varorna eller
tjansterna, inom vilken konkurrensvillkoren &r tillrackligt likartade och som kan
skiljas fran angransande geografiska omréden framfor alt pa grund av vasentliga
skillnader i konkurrensvillkoren i forhalande till de omradena.

Definitionen av produktmarknaden &r forst och framst beroende av utbytbarheten ur
kdparnas synvinkel. Om den levererade produkten anvands som en insatsvara for att
tillverka andra produkter och generellt inte kan kénnas igen i den féardiga produkten,
definieras produktmarknaden i regel enligt direktkOparnas preferenser. Koparnas
kunder har i regel inga starka preferenser nér det géller de insatsvaror kdparna
anvander. De vertikala begransningar leverantéren och koparen av insatsvaran
kommit éverens om galler endast forsdljning och kép av mellanprodukten och inte
forsdljningen av den fardiga produkten. | fraga om distribution av slutprodukter,
paverkas eller avgors vad som ar utbytbara produkter for de direkta kdparna av
slutkonsumenternas preferenser. En distributor kan inte i egenskap av aterforséljare
bortse fran slutkonsumenternas preferenser vid inkdp av slutprodukter. Dessutom
gdler de vertikala begransningarna i distributionsledet vanligen inte endast
forsdjning av varor mellan leverantér och kopare, utan ocksa aterforsaljning av
dessa varor. Eftersom det vanligtvis réder konkurrens mellan olika
distributionsformer definieras marknader generellt inte efter vilken distributionsform
som anvands. | de fall dar leverantdrer vanligen séljer en portfélj av produkter, kan
hela portféljen avgdra produktmarknaden nar portféljerna och inte de enskilda
produkterna betraktas som utbytbara av koOparna. Eftersom &erforsdljarna &r
professionella kopare, & den geografiska grossistmarknaden vanligtvis storre an
detaljistmarknaden dér varan sdjs till slutkonsumenter. Detta leder ofta till att
nationella marknader eller vidare grossistmarknader definieras. Ocksa
detaljistmarknader kan vara storre an slutkonsumenternas sokomrade néar det galler
homogena marknadsvillkor och Overlappande Iokala €ller regionala
upptagningsomraden.

Om ett vertikalt avtal omfattar tre parter som var och en & verksam i olika
handelsled far deras marknadsandelar inte 6verstiga 30 % om gruppundantaget ska
gdla | artikel 3.2 i gruppundantagsforordningen anges att om ett féretag inom ramen
for ett flerpartsavtal koper avtasvarorna eller avtalstjansterna fran ett foretag som &r
part i avtalet och sdljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna till ett annat féretag som
ar part i avtalet, & gruppundantaget endast tilldmpligt om foretaget varken som
kopare eller leverantdr har en marknadsandel som Overstiger troskelvardet 30 %. Om
till exempel en tillverkare, en grossist (eller en sammanslutning av detaljister) och en
detaljist ingér ett avtal som innehdller en konkurrensklausul, far tillverkarens och
grossistens (eller detaljistsammansutningens) marknadsandelar pa deras respektive
marknader i efterfdljande led inte Overstiga 30% och grossistens (eller
detaljistsammanslutningens) och detaljistens marknadsandel i respektive handelsled
inte Gverstiga 30 % pa deras respektive inkdpsmarknader om avtalen ska omfattas av
gruppundantaget.

Om en leverantor tillverkar bade originalutrustning och reparations- €ller reservdelar
for denna utrustning, &r denne leverantor ofta den enda eller storsta leverantéren pa
eftermarknaderna for reparations- och reservdelarna. Denna situation kan ocksa
uppsta om leverantoren (en OEM-leverantor) lagger ut tillverkningen av reparations-
eller reservdelarna pa en underleverantor. Den relevanta marknaden for tillampning
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av gruppundantagsforordningen kan vara marknaden for originalutrustning inklusive
reservdelarna eller en separat marknad och eftermarknad for originalutrustning
beroende pa omstandigheterna i &rendet, sdsom de aktuella begransningarnas
verkningar, utrustningens livslangd och betydelsen av kostnader for reparationer eller
utbyte av utrustning™. Den avgdrande frgan & i praktiken om en betydande andel
av koparna véjer produkt med hansyn till dess livscykelkostnader. Om sa &r fallet
tyder det pa att det endast finns en enda marknad for férséljning av original utrustning
och reservdelar.

Om det vertikala avtalet, utéver bestdmmelser om leveranser av avtalsvarorna, ocksa
innehaller bestammelser om immateriella réttigheter — t.ex. om anvandningen av
leverantrens varumarke — vilket hjdlper koparen att salufora avtalsvarorna, ar
leverantérens marknadsandel p& den marknad dér denne séljer avtalsvarorna relevant
for om gruppundantagsférordningen ska tilldmpas. Om en franchisegivare inte
levererar varor for aterforsaljning utan tillhandahaller ett paket av varor och tjanster i
kombination med bestdmmelser om immateriella réttigheter som tillsammans utgor
den affarsmetod som omfattas av franchise, maste franchisegivaren ta hansyn till sin
marknadsandel i egenskap av tillhandahdllare av en afféarsmetod. For det andamalet
maste franchisegivaren berédkna sin marknadsandel pa den marknad dar
affarsmetoden utnyttjas, det vill sdga den marknad dér franchisetagarna utnyttjar
affarsmetoden for att  tillhandahdlla dutanvandare varor och  tjanster.
Franchisegivaren maste basera sin marknadsandel pa véardet av de varor eller tjanster
som dennes franchisetagare tillhandahdller pa denna marknad. Pa en sddan marknad
kan konkurrenterna besta av sadana som tillhandahdller andra afférsmetoder som
omfattas av franchise, men ocksd av sddana leverantérer av utbytbara varor eller
tjanster som inte tillampar franchising. En franchisegivare pd en marknad for
snabbmatstjanster skulle, utan att det paverkar definitionen av en sadan marknad och
om en sadan marknad finns, vara tvungen att berékna sin marknadsandel pa grundval
av de relevanta forsaljningssiffrorna for sina franchisetagare pa denna marknad.

Berakning av marknadsandelar enligt gruppundantagsfér ordningen

Berakningen av marknadsandelar maste i princip bygga pa uppgifter om vardet av
forsaljningen. Om sadana inte finns tillgangliga kan va underbyggda uppskattningar
goras. Sadana uppskattningar kan basera sig pa annan tillforlitlig
marknadsinformation, daribland  forsdljningsvolymer (se artikedd 7a i
gruppundantagsf érordningen).

Egenproduktion, dvs. produktion av en mellanprodukt for eget bruk, kan vara mycket
viktig i en konkurrensanalys, eftersom den kan utgbra en av
konkurrensbegransningarna eller forstérka ett foretags stéllning pa marknaden. Vid
definitionen av marknaden och berakningen av marknadsandelar for mellanprodukter
och tjanster i mellanledet medréknas emellertid inte egenproduktionen.
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Se t.ex. kommissionens beslut i Pelikan/Kyocera (1995), KOM(96) 126 (g offentliggjort), punkt 87 och
kommissionens beslut 91/595/EEG i &ende IV/M.12 Varta/Bosch, EGT L 320, 22.11.1991, s. 26,
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och kommissionens beslut i drende 1V/M.768 Lucas/Varity, EGT C 266, 13.9.1996, s. 6. Se &ven
punkt56 i tillkdnnagivandet om definitionen av relevant marknad i gemenskapens
konkurrendagstiftning (se punkt 86).
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Vid dubbel dterférséljning av slutprodukter, dvs. nér en tillverkare av en slutprodukt
aven agerar som aterforsajare pa marknaden, maste emellertid marknadsdefinitionen
och berdkningen av marknadsandelar omfatta tillverkarens forsdljning av sina egna
varor genom dess vertikalt integrerade distributérer och agenter (se artikel 7c i
gruppundantagsforordningen). Integrerade distributorer & anknutna foretag i den
mening som angesi artikel 1.2 i gruppundantagsforordningen®.

TILLAMPNING | ENSKILDA FALL
Analysstruktur

Det & nér ett enskilt avtal inte omfattas av gruppundantaget som man behdver
undersoka om det omfattas av artikel 101.1 och om villkoren i artikel 101.3 i sadana
fall & uppfyllda. Under forutséittning att de inte innehdller bestdmmelser som har till
gyfte att begrénsa konkurrensen eller sarskilt alvarliga konkurrensbegransningar,
finns det inte ndgon presumtion om att vertikala avta som inte omfattas av
gruppundantaget darfor att troskelvardet for marknadsandelar 6verskrids omfattas av
artikel 101.1 eller inte uppfyller villkoren i artikel 101.3. Det krévs en individuell
bedémning av avtalets sannolika effekter. Foretag uppmuntras att géra sin egen
bedomning. Avtal som inte begrénsar konkurrensen i den mening som avses i
artikel 101.1 eller som uppfyller villkoren i artikel 101.3 & giltiga och kan
upprétthdllas av domstol. Enligt artikel 1.2 i radets férordning (EG) nr 1/2003 av
den 16 december 2002 om tillampning av konkurrensreglernai artiklarna 81 och 82 i
fordraget® kravs inte ndgon anmélan for att omfattas av ett individuellt undantag
enligt artikel 101.3. Om kommissionen goér en individuell granskning kommer den att
ha bevisbordan for att avtalet i fraga strider mot artikel 101.1. Det dligger de foretag
som aberopar bestammelserna i artikel 101.3 att visa att villkoren i artikeln &ar
uppfyllda. Né&r det har visats att konkurrenshdmmande effekter & sannolika, kan
foretagen anfora skal for att det &r fraga om effektivitetsvinster och forklara varfor ett
visst distributionssystem & nodvandigt for att fora over forvantade fordelar till
konsumenterna utan att séatta konkurrensen ur spel, innan kommissionen beslutar om
avtalet uppfyller villkoreni artikel 101.3.

Bedomningen av om ett vertikalt avtal har till resultat att konkurrensen begransas
kommer att goras genom att jamfora den faktiska eller sannolika framtida situationen
pa den relevanta marknaden med de vertikala begransningarna med den situation
som skulle rdda om avtaet inte innehdll de vertikala begransningarna. Vid
bedomningen av enskilda @renden kommer kommissionen att ta hansyn till bade
faktiska och sannolika effekter. For att vertikala avtal ska ha till resultat att
konkurrensen begréansas maste de paverka den faktiska eller potentiella konkurrensen
i en sddan omfattning att man pa den relevanta marknaden med en rimlig grad av
sannolikhet kan forvanta sig negativa effekter pa priser, produktion, innovation,
utbud av varor och tjanster samt varornas och tjansternas kvalitet. De sannolika
negativa effekterna pd konkurrensen méaste vara markbara®. Mérkbara
konkurrenshdmmande effekter kan forvantas ndr minst en av parterna har eller
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| samband med marknadsdefinition och berékning av marknadsandelar &r det inte relevant om den
integrerade 8terforsdljaren ocksa séljer konkurrenters produkter.

EUTL 1,4.1.2003, s. 1.

Se avsnitt I1.1.
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erhdller en viss grad av marknadsmakt och avtalet bidrar till att skapa, upprétthalla
eler forstarka denna marknadsmakt eller ger parterna mojlighet att utnyttja den.
Marknadsmakt & formégan att upprétthdla priser som ligger ver den niva som
rader vid normala konkurrensforhdllanden eller att under en inte obetydlig tid lata
produktionen i form av produktkvantitet, produktkvalitet och produktutbud samt
innovationen ligga under den niva som réder vid normala konkurrensforhallanden.
Det kréavs i regel en mindre grad av marknadsmakt for att konstatera att det begatts
en Overtrddelse av artikel 101.1 &n for att konstatera att det foreligger en
dominerande stallning enligt artikel 102.

Vertikala begrénsningar & i almanhet mindre skadliga &@n horisontella
begréansningar. Det huvudsakliga skalet till fokuseringen pa horisontella
begransningar &r att sddana begransningar kan avse ett avtal mellan konkurrenter
som producerar identiska eller utbytbara varor eller tjanster. | sddana horisontella
forhallanden kan det vara till fordel for konkurrenterna om ett foretag utnyttjar sin
marknadsmakt (genom att hoja sina priser). Detta kan ge konkurrenterna ett
incitament att forma varandra att handla pa ett konkurrenshdmmande sétt. | vertikala
forhallanden &r den ena partens produkt den andra partens insatsvara, med andra ord
kompletterar avtalsparternas verksamheter varandra. Om foretaget i foregaende eller
efterfoljande marknadsled utnyttjar sin marknadsmakt skulle det darfér normalt vara
till skada for efterfragan pa den andres produkt. De féretag som &r parter i avtalet har
darfor vanligtvis ett incitament att forhindra att den andra parten utévar sin
marknadsmakt.

Denna gadlvreglerande karaktér bor dock inte Overskattas. Om ett foretag inte har
nagon marknadsmakt kan det forsoka oka sina vinster genom att optimera sina
produktions- och distributionsprocesser, med eller utan hjdp av vertikaa
begransningar. Eftersom parterna i ett vertikalt avtal kompletterar varandra nar det
gdller att f& ut en produkt pa marknaden, kan vertikala begransningar ge stort
utrymme for effektivitetsvinster. Om ett foretag har marknadsmakt kan det emellertid
ocksa forstka oka sina vinster pa sina direkta konkurrenters bekostnad genom att 6ka
deras kostnader och pa sina kdpares och slutligen konsumenternas bekostnad genom
att forsoka tilldgna sig en del av deras Overskott. Detta kan ske nér foretaget i det
foregdende marknadsledet och foretaget i det efterfoljande marknadsledet delar den
extravinsten eller nar ett av de tva foretagen anvander vertikala begransningar for att
tillagna sig hela den extra vinsten.

Negativa effekter av vertikala begransningar

De negativa effekter som vertikala begransningar kan ha pa marknaden och som
EU:s konkurrensregler avser att forhindra &r foljande:

a)  Konkurrenshammande utestdngning, antingen av andra leveranttrer eller andra
kopare, genom hinder for intréde eller utvidgning.

b)  Uppmjukning av konkurrensen mellan leverantéren och dennes konkurrenter
och/eller underléttande av samverkan mellan dessa leverantorer, vilket ofta
kallas minskning av konkurrensen mellan varumarken®.
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Med samverkan avses bade uttrycklig och tyst samverkan (medvetna parallella beteenden).

36

SV



SV

101)

102)

103)

104)

105)

¢) Uppmjukning av konkurrensen mellan koparen och dennes konkurrenter
och/eller underldttande av samverkan mellan dess konkurrenter, vilket ofta
kallas minskning av konkurrensen inom varuméarken om det géler konkurrens
mellan aterforsidljare om samma varumarke eller en produkt frén samma
leverantor.

d) Skapande av hinder for marknadsintegration och framfér allt begransningar av
maojligheterna for konsumenter att kopa varor eller tjanster i vilken
medlemsstat de vill.

Utestangning, uppmjukning av konkurrensen och samverkan pa tillverkarniva kan
skada konsumenterna framfor allt genom hojda grossistpriser, samre produktutbud,
sdmre produktkvalitet eller genom minskad produktinnovation. Utestangning,
uppmjukning av konkurrensen och samverkan pa é&erforsdjarnivd kan skada
konsumenterna framfora alt genom hdjda detaljistpriser, farre alternativ ndr det
gdler kombinationen pris-tjanster och distributionsformat, samre tillgang till
detaljisttjanster och sémre tjanstekvalitet samt minskad distributionsinnovation.

Pa en marknad dar enskilda &terforséljare siljer en enda leverantors varumarke eller
varuméarken leder en minskning av konkurrensen mellan aerforsdljare av samma
varumérke till en minskning av konkurrensen inom varumérken mellan dessa
aterforsdljare, men det behtver inte ha nagra negativa effekter for konkurrensen
mellan dterforsdljare i almanhet. Om det finns en hard konkurrens mellan
varumérken & det osannolikt att en minskning av konkurrensen inom varumérken
kommer att ha negativa effekter for konsumenterna.

Ensamaterforsdljaravtal & i allméanhet skadligare for konkurrensen an icke-exklusiva
avtal. Ett avtal om ensaméterforsdjning, vare sig det & genom uttryckliga
avtalsbestammelser eller genom avtalets effekter i praktiken, leder till att en part
forhandlar med en annan part pa exklusiv grund eller nast intill. Till exempel innebér
en konkurrensklausul att koparen kdper ett enda varumérke. Kvantitetsbegransningar
ger daremot koparen ett visst spelrum att kdpa konkurrerande varor. Graden av
utesténgning kan déarfér vara mindre vid kvantitetsbegransningar.

Vertikala begransningar som dverenskommits for icke-mérkesvaror och tjénster ar i
allmanhet mindre skadliga an begransningar som paverkar distributionen av
markesvaror och tjanster. Varumérken tenderar att 6ka produktdifferentieringen och
minska produktens utbytbarhet, vilket leder till minskad efterfrégeelasticitet och en
storre risk for prishojningar. Skillnaden mellan mérkesvaror eler tjanster och
icke-mérkesvaror dler tjanster sammanfaller ofta med skillnaden mellan
mellanprodukter och slutprodukter och mellan tjanster i mellanledet och slutledet.

| allménhet medfor en kombination av vertikala konkurrensbegrénsningar att de
negativa effekterna forstérks. Vissa vertikala begransningar & emellertid mindre
skadliga for konkurrensen om de kombineras &n om de tillampas var for sig. Till
exempel kan dterforsiljaren i ett system med ensamaterforsdljning frestas att hdja
priset pa produkterna eftersom konkurrensen inom varumérken har minskat.
Kvantitetsbegransningar eller faststallandet av ett hogsta aterforsaljningspris kan
begransa sadana prishojningar. Eventuella negativa effekter av vertikala
begransningar forstérks nér flera leverantdrer och deras kdpare organiserar sin handel
paett liknande sétt, vilket leder till s.k. kumulativa effekter.
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Positiva effekter av vertikala begransningar

Det ar viktigt att inse att vertikala begransningar kan ha positiva effekter sarskilt
genom att de frdmjar konkurrens i andra avseenden &n priskonkurrens samt i form av
hogre kvalitet pa tjansterna. Om ett foretag saknar marknadsmakt kan det forsoka
Oka sin vinst endast genom att optimera sina produktions- eller
distributionsprocesser. | vissa lagen kan vertikala begrénsningar varatill hjdlp i detta
avseende, eftersom de vanliga affarsméssiga transaktionerna mellan leverantdr och
kopare, dar endast pris och kvantitet i en viss transaktion avgors, kan leda till alltfér
|againvesterings- och forsaljningsnivaer.

Dessa riktlinjer gor inte ansprék pa att vara fullstandiga eller uttdmmande, utan
avsikten & att ge en Oversikt Over olika sk8l som kan motivera vertikala
begransningar. Foljande orsaker kan beréttiga tillampning av vissa vertikala
begransningar:

a)  Att |6sa ett "sndlskjutsproblem”. En dterforsiljare kan aka sndskjuts pa en
annan aterforséljares saljframjande dtgérder. Dennatyp av problem & vanligast
pd grossist- och detaljistnivd Ensaméaterforsdjaravtal eller motsvarande
begrénsningar kan vara till hjap for att undvika snalskjuts av det slaget.
Snalskjuts kan ocksa férekomma mellan olika leveranttrer, exempelvis om en
av dem investerar i sddana sdljframjande atgéarder i koparens lokaler, i
adlméanhet pa detaljistniva, som eventuellt ocksd lockar kunder till
konkurrenterna. Begransningar av typen konkurrensklausuler kan vara ett sétt
att |18sa detta sndl skjutsproblem™.

For att ett problem ska anses foreligga maste det verkligen handla om
snalskjuts. Snalskjuts mellan kopare kan endast forekomma i samband med
service fore forsdjning och andra marknadsforingsatgarder, men inte i
samband med service efter forsaljningen for vilken dterforsiljaren kan ta betalt
av kunderna var och en for sig. Produkten maste i allmanhet vara relativt ny
eller tekniskt komplicerad eller ocksa méaste produktens anseende vara av stor
betydelse for efterfrégan, eftersom kunden annars mycket val vet vad den vill
ha sedan tidigare inkdp. Produkten méaste ha ett forhdlandevis hogt véarde,
eftersom det annars inte &r attraktivt for en kund att ga till en butik for att fa
information om produkten och till en annan butik foér att kopa den. Slutligen
maste det vara opraktiskt for leverantoren att inga avtal med koparna med krav
pa marknadsforing eller service fore forsaljningen.

Snalskjuts mellan leverantorer ar ocksa begransad till vissa situationer, narmare
bestamt om de sdjframjande atgéarderna vidtas i koparens lokaler och &r
allménna, inte varuméarkesspecifika.

b)  Att "dppnaeller gadin panyamarknader”. Om en tillverkare vill gain paen ny
geografisk marknad, exempelvis genom att exportera till ett annat land for
forsta gangen, kan det innebdra sarskilda "forstagangsinvesteringar” for

Om extra sdljframjande 8tgarder faktiskt &r till fordel for konsumenterna totalt sett beror p& om de extra
atgarderna lyckas dvertyga manga nya kunder, som déarmed drar nytta av dem, eller framst nar kunder
som redan vet vad de vill kdpa och for vilka de extra sdljframjande &tgérderna endast innebar ett hogre
pris.
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d)

aerforsdljaren for att etablera varumarket pa marknaden. For att Gvertala en
lokal &terforsiljare att gora dessa investeringar kan det vara nodvandigt att
bevilja &erforsdjaren omradesskydd sa att denne kan erhdlla avkastning pa
investeringarna genom att tillfaligt ta ut ett hogre pris. Aterforsdljare som &r
etablerade pa andra marknader bor i det falet hindras att sdlja pa den nya
marknaden under en viss period (se aen punkt 61 i avsnitt 111.4). Detta & en
sarskild form av det sndl skjutsproblem som beskrivsi led a.

” Snal skjuts pa vetskapen om att varan & av hog kvalitet”. Inom vissa sektorer
har vissa aterforsdjare ett rykte om sig att enbart sélja " kvalitetsprodukter”. |
ett sadant fall kan en forsédjning via dessa aterforsdljare vara avgorande for
introduktionen av en ny produkt. Om tillverkaren inte i inledningsskedet kan
begransa forsaljningen till de basta butikerna, finns det risk for att produkten
stryks fran listan och att marknadsintroduktionen misslyckas. Det kan déarfor
finnas orsak att for en viss tid tilldta en begransning sasom
ensamaterforsdljaravtal eller selektiv distribution. Begransningen maste vara
tillrackligt 1angtgdende for att garantera introduktionen av den nya produkten,
men inte av sddan varaktighet att en omfattande spridning av produkten
hindras. Det & mer troligt att sddana fordelar uppnds i fréga om produkter
vilkas egenskaper &r svara att bedoma innan de konsumeras eller komplicerade
produkter som utgor ett relativt stort inkdp for slutkonsumenten.

Det sk. "hold-up-problemet”. Ibland maste leverantéren eller koparen gora
kundspecifika investeringar, exempelvis i form av sarskild utrustning eller
utbildning. Det kan t.ex. handa att en komponenttillverkare maste bygga nya
maskiner och verktyg for att uppfylla ett séarskilt krav som stélls av en kund.
Investeraren kanske inte gor de nddvandiga investeringarna forrén ett sarskilt
leveransavtal har ingatts.

Sasom i fraga om 6vriga snalskjutsproblem maste emellertid ett antal villkor
uppfyllas innan risken for underinvesteringar blir verklig eller betydande. For
det forsta maste investeringen vara avtal sspecifik. En investering som gjorts av
leverantdren anses vara avtalsspecifik om leverantoren inte kan anvanda den
till att leverera till andra kunder och om den kan sdljas endast med en
betydande forlust nér avtalet 16per ut. En investering som gjorts av kdparen
anses vara avtalsspecifik om koparen inte kan anvanda den till att kopa
och/eller anvanda produkter som levererats av andra leverantdrer och som kan
sdljas endast med en betydande forlust ndr avtalet 16pt ut. En investering ar
sdledes avtalsspecifik darfor att den t.ex. endast kan anvandas till att tillverka
en varumarkesspecifik komponent eller till att ha ett sarskilt varumarke pa
lager, och sdledes inte pa ett [6nsamt sétt kan anvandas till att tillverka eller
aerforsdlja alternativa produkter. For det andra maste det vara en langsiktig
investering som inte genererar avkastning pa kort sikt. For det tredje maste
investeringen vara asymmetrisk, vilket innebar att en avtalspart investerar mer
an den andra parten. Om dessa villkor uppfylls, finns det i allménhet goda skéal
for att ha en vertikal begransning under den tid det tar att avskriva
investeringen. En i sammanhanget |lamplig typ av vertikala begrénsningar &r
konkurrensklausuler eller kvantitetsbegransningar om investeringen goérs av
leverantéren och ensaméterforsiljaravtal, exklusiv tilldelning av kunder eller
exklusivaleveransavtal om investeringen gors av koparen.
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€) "Sarskilda hold-up-problem som kan uppstd vid Overféring av betydande
know-how”. Nar know-how val overforts kan den inte aertas, och den som
tillhandahallit denna know-how vill kanske inte att den anvands for eller av
konkurrenterna. Om denna know-how inte var direkt tillganglig for koparen
samt om den & véasentlig och nodvandig for avtalets funktion, kan en sadan
overforing beréttiga till en begransning av typen konkurrensklausuler som i
regel skulle fallautanfor artikel 101.1.

f)  "Frédgan om vertikal externalitet”. En detaljist kanske inte far behdla hela
vinsten av de dtgéarder som denne vidtagit for att oka forséljningen: en del av
den kan ga till tillverkaren. Varje extra enhet som en detaljist sdljer genom att
sanka sitt aterforsaljningspris eller genom att 6ka sina sdljinsatser &r till fordel
for tillverkaren om dennes grossistpris ~ ar hogre an
marginal produktionskostnaderna. Det kan darmed finnas en positiv externalitet
som kommer tillverkaren till del genom sadana atgarder frén detaljhandlarnas
sida och ur tillverkarens perspektiv kan detaljisten ta ut for hdga priser eller
gora for fa sdjinsatser. Den negativa externalitet som for hoga detaljistpriser
utgor kallas ibland "problemet med dubbel marginalisering” och det kan
undvikas genom att dldgga detaljisten ett hogsta aterforsajningspris. Selektiv
distribution, ensaméterférsidljaravta eller liknande begrénsningar kan vara till
hjalp for att ka detaljistens saljinsatser™.

g) "Stordriftsfordelar vid aerforsaljning”. For att dra nytta av stordriftsfordelar
och darmed faststélla ett |agre dterforsaljningspris for sin produkt kan det
hénda att tillverkaren vill koncentrera aerforsaljningen av sin produkt till ett
fatal adterforsdljare. | detta syfte kan tillverkaren anvénda sig av
ensamaterforsdjaravtal, kvantitetsbegransningar i form av krav pa kdp av en
minimikvantitet, selektiv distribution som innehdler ett sadant krav eller
exklusivainkopsavtal.

h)  ”"Imperfektioner pa kapitalmarknaden”. Det kan hénda att de sedvanliga
kapitalkallorna (bankerna, aktiemarknaden) tillhandahdler otillrackligt med
kapital om de inte har fullstandig information om lantagarens situation eller om
sakerheten for lanet ar otillracklig. Koparen eller leverantéren kan vara béttre
informerad och ha mgjlighet att fa extra sakerhet for sin investering genom ett
exklusivt forhdllande. Om leverantoren lanar till koparen kan det forutsitta att
koparen alaggs konkurrensklausuler eller kvantitetsbegransningar. Om koparen
lanar till leverantoren kan det utgora ett ska till att leverantdren alaggs
exklusiv leverans eller kvantitetsbegransningar.

1) "Likformighet och kvalitetsstandardisering”. En vertikal begrénsning kan bidra
till att skapa en méarkesimage genom att aterforsdljarna adaggs forpliktelser i
form av en viss grad av likformighet och kvalitetsstandardisering, vilket gor
produkten attraktivare fér slutkonsumenten och ¢kar forsaljningen. Detta kan
forekomma exempelvis vid selektiv distribution och franchising.

108)  De nio olika situationer som fortecknas i punkt 107 visar att vertikala avtal under
vissa omstandigheter sannolikt bidrar till effektivitetsvinster och utvecklingen av nya

4 Se dock den féreg&ende fotnoten.
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109)

13.

110)

1.3.1.

111)

marknader och att detta kan uppvaga eventuella negativa effekter. Mgjligheterna &r i
allménhet storst vid vertikala begransningar med begrénsad varaktighet som bidrar

till introduktionen av nya komplicerade produkter eller skyddar avtalsspecifika

investeringar. En vertikal begransning &r ibland nodvandig s&lange som leverantdren
sdljer sin produkt till koparen (se sérskilt de situationer som beskrivs i punkt 1073,
107.e, 107.f, 107.g och 107.i).

Det finns en hog grad av utbytbarhet mellan de olika vertikala begransningarna. Det

innebédr att samma ineffektivitetsproblem kan |6sas genom olika vertikala

begransningar. Exempelvis kan stordriftsfordelar vid adterférsédljning eventuellt
uppnas genom tillampning av ensaméterforsdljaravtal, selektiv distribution,

kvantitetsbegrénsningar eller exklusiva inkopsavtal. Dé&remot kan de negativa

effekterna pa konkurrensen variera mellan de olika vertikala begransningarna och
detta & av betydelse nér begransningarnas nédvandighet diskuteras mot bakgrund av
artikel 101.3.

Analysmetoder
Bedémningen av en vertikal begransning omfattar i allmanhet foljande fyra steg*:

a)  For det forsta maste de berorda foretagen faststélla leverantdrens och koparens
marknadsandelar pa den marknad dé de sdjer respektive koper
avtalsprodukterna.

b) Om varken leverantdrens eller kdparens andel av den relevanta marknaden
overstiger troskelvardet pa 30 %, omfattas det vertikala avtalet av
gruppundantagsférordningen, forutsatt att inga sarskilt allvarliga begransningar
eller uteslutna begransningar enligt gruppundantagsforordningen foreligger.

c) Om leverantbrens och/eller koparens andel av den relevanta marknaden

overstiger troskelvardet pa 30 % &r det nodvandigt att bedoma om det vertikala

avtalet omfattas av artikel 101.1.

d Om det vertikala avtalet omfattas av artikel 101.1, & det nodvandigt att
undersoka om det uppfyller villkoren fér undantag enligt artikel 101.3.

Relevanta faktorer for bedomning enligt artikel 101.1

| fall dar troskelvardet pa 30 % for marknadsandelar Overskrids genomfor
kommissionen en fullsténdig understkning fran konkurrenssynpunkt. Foéljande
faktorer & sarskilt viktiga for att faststélla om ett vertikalt avtal fororsakar en
betydande konkurrensbegransning enligt artikel 101.1:

a) Avtdetsart.
b)  Parternas marknadsstallning.

¢)  Konkurrenternas marknadsstallning.

42

Dessa steg ar inte nagot juridiskt resonemang som kommissionen bér félja i denna ordning nar den

fattar beslut.
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112)

113)

114)

115)

116)

d) Den marknadsstallning som innehas av koparna av avtal sprodukterna.
€) Intradeshinder.

f)  Marknadens mognadsgrad.

g) Handelsledet.

h)  Produktensart.

i)  Ovrigafaktorer.

Enskilda faktorers betydelse kan variera fran fal till fall och beror pa ala andra
faktorer. Om parterna till exempel har en stor marknadsandel ar det i allmanhet ett
tecken pa marknadsmakt, men om intréadeshindren &r |aga behdver det inte innebéra
marknadsmakt. Det & darfor omgjligt att ge bestdmda regler om betydelsen av
enskilda faktorer.

Vertikala avtal kan vara utformade pd manga olika sétt. Det ar darfor viktigt att
analysera avtdets art genom att faststdlla vilka begrénsningar det innehdller,
begransningarnas varaktighet och hur stor procentandel av den totala férsaljningen
pa marknaden som paverkas av begransningarna. Det kan vara nddvandigt att ga
djupare an till de villkor som uttryckligen faststalls i avtalet. Att det finns
underforstadda begransningar kan framga av det sitt pa vilket parterna tillampar
avtalet och de incitament de stéllsinfor.

Parternas marknadsstéllning ger en uppfattning om leveranttrens, kdparens eller
béda parternas eventuella marknadsmakt. Ju storre marknadsandel desto storre ar
sannolikt marknadsmakten. Detta galler framfor allt om marknadsandelen aterspeglar
kostnadsfordelar eller andra konkurrensfordelar jamfort med konkurrenterna. Sadana
konkurrensfordelar kan vara resultatet av att vara forst pa marknaden (bésta
affardaget osv.), inneha viktiga patent, ha en Overlagsen teknik, vara
varumérkesledare eller ha en dverlagsen portfdlj.

Sédana indikatorer, det vill siga marknadsandel och eventuella konkurrensfordelar,
anvands for att bedéma konkurrenternas stallning pa marknaden. Ju starkare och fler
konkurrenterna ar, desto mindre & risken for att parterna individuellt kommer att
kunna utnyttja sin marknadsmakt och utesténga konkurrenter eller mjuka upp
konkurrensen. Man méaste ocksa bedoma om det finns effektiva och lagliga
motstrategier som konkurrenterna sannolikt skulle anvanda. Om antalet konkurrenter
& tamligen litet och deras marknadsstdliningar (i fraga om storlek, kostnader,
FoU-potential osv.) & ungefar jamforbara kan en sadan marknadsstruktur emellertid
Oka risken for samverkan. Att marknadsandelar fluktuerar eller snabbt foréndras ar i
alménhet ett tecken pa stark konkurrens.

Den marknadsstélining som innehas av parternas kunder ger en fingervisning om
huruvida en eler flera kunder har nagon koparmakt. Det & kundens andel av
kopmarknaden som &r det priméra tecknet pa ett sddan makt. Denna andel dterspeglar
hur viktig kundens efterfragan & for de eventuella leverantérerna. Andra faktorer
utgors narmast av kundens marknadsstallning pa aterforsaljningsmarknaden samt
faktorer som att forsdjningsstéllena har en stor geografisk spridning, egna
varuméarken och den image kundens varumérke har hos slutkonsumenterna. Under
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vissa forhdlanden kan koparmakt hindra parterna fran att utnyttja sin marknadsmakt
p& marknaden och darigenom l6sa ett konkurrensproblem som annars skulle ha
funnits. Detta géller sarskilt nér starka kunder har kapacitet och incitament att forain
nyaleverantorer pa marknaden vid en liten men bestdende hojning av relativpriserna.
Om de starka kunderna bara ser till att sjdva fa fordelaktiga villkor eller bara for
over ala prishdjningar pa kunderna, hindrar deras stallning inte att parterna utnyttjar
sin marknadsmak.

117)  Intrddeshindren maéts efter hur mycket etablerade foretag kan hoja sitt pris 6ver den
niva som rader vid normala konkurrensforhdllanden utan att locka till nytt intréde pa
marknaden. Om det inte finns négra intrédeshinder skulle magjligheten att 14t och
snabbt komma in pa marknaden gora prishdjningar olénsamma. Om det & sannolikt
att det inom ett eller tva ar sker ett faktiskt intrade, som skulle forhindra eller urholka
utnyttjandet av marknadsmakt, kan intréadeshindren i allménhet sigas vara laga
Intradeshinder kan vara foljden av en mangd faktorer, sasom stordriftsfordelar,
offentliga regleringar sérskilt avseende exklusiva réttigheter, statligt stod,
importtariffer, immateriella réttigheter, &gande av resurser dar tillgangen &r
begréansad till exempel pd grund av naturliga begrénsningar®®, oumbérliga resurser,
fordelen av att vara forst pa marknaden samt konsumenternas varumérkeslojalitet
som skapats genom intensiv reklam under en langre tid. Vertikala begransningar och
vertikal integration kan ocksd utgora ett intradeshinder genom att tilltradet till
marknaden forsvaras och (potentiella) konkurrenter utesténgs. Intradeshinder kan
antingen forekomma endast pa leverantors- eller koparniva eller pa bada nivaerna
Fragan om huruvida vissa av dessa omstandigheter bor definieras som intradeshinder
beror framfor allt pd om de omfattar icke-atervinningsbara kostnader. Oéterkalleliga
kostnader & sddana kostnader som & nodvandiga for att tréda in pa eller utéva
verksamhet pa en marknad, men som gar forlorade néar foretaget i fréga lamnar
marknaden. Reklamkostnader for att bygga upp konsumentlojalitet & vanligen
odterkalleliga om inte ett foretag som lamnar marknaden antingen kan sdlja sitt
varumarke eller anvanda det nagon annanstans utan forlust. Ju  mer
icke-atervinningsbara kostnaderna &r, desto mer maste potentiella nya akttrer vaga
riskerna med att tréda in pa marknaden och desto mer kan de etablerade foretagen
hota med att de kommer att moéta den nya konkurrensen, eftersom
icke-dtervinningsbara kostnader gor det kostsamt for nya aktorer att lamna
marknaden. Om exempelvis aerforsdljare & bundna till en tillverkare genom ett
avtal med konkurrensklausuler, kommer utestangningseffekten att fa storre betydelse
om etableringen av egna aterforsdljare medfor odterkalleliga kostnader for den
potentiella nya aktoren. | alménhet forutsitter ett intrade pa marknaden
icke-aervinningsbara kostnader, ibland mindre och ibland storre. Den verkliga
konkurrensen & darfor i allmanhet effektivare och véger tyngre an den potentiella
konkurrensen vid beddmningen av ett &rende.

118)  En mogen marknad & en marknad som existerat en tid, dar den teknik som anvands
ar valkand och almant spridd och tamligen oféranderlig, dar det inte férekommer
nagra viktiga varumarkesinnovationer och dar efterfragan &r relativt stabil eller
minskande. P& en sddan marknad & negativa effekter mer sannolika an pa mer
dynamiska marknader.

43 Se kommissionens beslut 97/26/EG (drende nr IV/M.619 - Gencor/Lonhro), EGT L 11, 14.1.1997,
s. 30.
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119)  Handelsledet avser skillnaden mellan mellanprodukter och tjénster i mellanledet samt
slutprodukter och tjanster i slutledet. Mellanprodukter och tjanster i mellanledet séljs
till foretag for att anvandas som insatser fOr att producera andra varor eller tjanster
och kan i almanhet inte kénnas igen i dlutprodukten eller tjansten i dutledet.
Koparna av mellanprodukter &r i regel upplysta kunder som kan beddma kvaliteten
och som déarfoér & mindre beroende av varumérkesimagen. Slutprodukter séljs, direkt
eller indirekt, till slutkonsumenter, som ofta forlitar sig mer pa varumérke och image.
Eftersom dterforsdljare maste tillgodose slutkonsumenternas efterfragan, kan
konkurrensen bli mer lidande nér vissa aterforsdljare utestangs fran att sélja ett eller
flera varumérken an nér vissa kopare av mellanprodukter hindras frén att kopa
konkurrerande produkter fran vissainkopskallor.

120)  Produktens art spelar en roll i fraga om slutprodukter vid bedémningen av sava de
sannolika negativa som de sannolika positiva effekterna. Vid beddmningen av de
sannolika negativa effekterna har det stor betydelse om varorna eller tjansterna pa
marknaden & mer eller mindre likartade eller olikartade, om produkten & dyr, om
den tar en stor del av konsumentens budget i ansprék eller om den & billig och om
produkten utgor ett engangsinkop eller om den kops upprepade ganger. Allmént kan
sagas att ju & mer olikartad och billig produkten & och ju mer den paminner om ett
engangsinkop desto sannolikare &r det att vertikala begrénsningar har negativa
effekter.

121)  Vid bedomningen av sérskilda begrénsningar maste andra faktorer eventuellt
beaktas. Dessa faktorer kan vara den kumulativa effekten, dvs. marknadstéackningen
for andras liknande avtal, avtalets "péatvingade” karaktar (huvudsakligen en part &r
foremd for begransningar eller skyldigheter) eller ”6verenskomna’ karaktar (bada
parterna godtar begransningar eller skyldigheter), offentliga regleringar och
beteenden som kan tyda pa eller underldta samverkan sdsom prisledarskap,
forhandsanméalda prisandringar och diskussioner om det "rétta’ priset, prisstelhet vid
alltfor stor kapacitet, prisdiskriminering samt tidigare samverkan.

1.3.2. Relevantafaktorer for bedomning enligt artikel 101.3

122)  Begransande vertikala avtal kan ocksa medféra konkurrensframjande effekter i form
av effektivitetsvinster, som kan uppvéaga deras konkurrenshdmmande effekter. En
sadan beddmning gors inom ramen for artikel 101.3, som innehdller ett undantag fran
forbudet i artikel 101.1. For att detta undantag ska varatillampligt maste det vertikala
avtalet medfora ekonomiska fordelar, konkurrensbegrénsningarna maste vara
nodvandiga for att uppna effektivitetsvinsterna, konsumenterna maste tillforsakras en
skdlig andel av effektivitetsvinsterna och avtalet far inte ge parterna majlighet att
sétta konkurrensen ur spel for en vasentlig del av varornai fraga™.

123)  Beddmningen av begransande avtal enligt artikel 101.3 gérs i det sammanhang dér
de faktiskt forekommer* och p& grundval av sakférhéllandena vid en viss tidpunkt.
Bedomningen kan andras om det sker betydande forandringar av sakforhallandena.
Undantaget enligt artikel 101.3 géler sa lange de fyra villkoren & uppfyllda och

“ Meddelande fran kommissionen - Tillkannagivande - Riktlinjer for tillampningen av artikel 81.3 i

fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.
% Se domstolens dom i de férenade mélen 25/84 och 26/84, Ford, REG 1985, s. 2725.
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124)

125)

126)

127)

upphor att galla nar detta inte 1angre & fallet®. Vid tillampningen av artikel 101.3 i
enlighet med dessa principer maste man ta hansyn till de investeringar som
nagondera parten gjort och till den tid det tar och de begrénsningar som kréavs for att
séttai verket och taigen en effektivitetsframjande investering.

Det forsta villkoret i artikel 101.3 krédver en beddmning av vilka de objektiva
fordelarna & nér det galler effektivitetsvinster som avtalet ger upphov till. 1 detta
hanseende kan vertikala avtal ofta hjdpa till att gora effektivitetsvinster, vilket
forklaras i avsnitt 1.2, genom att parterna kan forbéttra sitt sdtt att driva
kompletterande verksamheter.

Vid beddmningen av om begransningen & nodvéandig enligt artikel 101.3 kommer
kommissionen framfor allt att granska om en enskild begrénsning gor det mojligt att
producera, kopa och/eller (dterfor)sdlja avtalsprodukterna effektivare an vad som
skulle varit falet utan den berérda begrénsningen. Vid beddmningen maste hansyn
tas till marknadsvillkoren och den verklighet som parterna stélls infor. Foretag som
dberopar rétten till undantag enligt artikel 101.3 behdver inte dvervéaga hypotetiska
och teoretiska alternativ. De maste emellertid forklara och visa varfor alternativ som
forefaller mer realistiska och betydligt mindre begransande skulle vara betydligt
mindre effektiva. Om ett alternativ som forefaller vara realistiskt ur kommersiell
synvinkel och mindre begransande leder till att avsevérda effektivitetsvinster gar
forlorade, kommer begrénsningen i fraga anses nodvandig.

Villkoret att konsumenterna ska tillforsakras en skalig andel av fordelarnainnebar att
konsumenterna av de produkter som kops och/eller (aterfor)sdljs enligt det vertikala
avtalet &minstone méste kompenseras for avtalets negativa effekter’’. Med andra ord
maste effektivitetsvinsterna helt uppvéga den negativa paverkan som avtalet
sannolikt har pa priser, produktion och andra relevanta faktorer.

Det sista villkoret i artikel 101.3, enligt vilket avtalet inte far ge parterna majlighet
att satta konkurrensen ur spel for en vasentlig del av varorna i fraga, forutsétter en
analys av den aterstdende konkurrensen pa marknaden och avtalets paverkan pa
sadan konkurrens. Vid tillampningen av det sista villkoret i artikel 101.3 ska
forhallandet mellan artikel 101.3 och artikel 102 beaktas. Enligt fast réattspraxis kan
tillampningen av artikel 101.3 inte hindra tilldmpning av artikel 102*. Eftersom
artiklarna 101 och 102 bada syftar till att upprétthdla en effektiv konkurrens pa
marknaden, maste artikel 101.3 i konsekvensens namn tolkas sa att den hindrar att
undantagsregeln tillampas pa begransande avtal som utgor missbruk av dominerande
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Setill exempel kommissionens beslut 1999/242/EG (arende nr 1V/36.237 — TPS), EGT L 90, 2.4.1999,
s. 6. Forbudet i artikel 101.1 géller endast sa lange avtalet har till syfte att begransa konkurrensen eller
till resultat att konkurrensen begrénsas.

Se punkt 85 i Meddelande frén kommissionen - Tillkdnnagivande - Riktlinjer for tillampningen av
artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.

Se domstolens dom i de férenade malen C-395/96 P och C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge,
REG 2000, s. 1-1365, punkt 130. P4 samma sitt hindrar inte tillampningen av artikel 101.3
tilldmpningen av férdragets regler om fri rérlighet for varor, tjdnster, personer och kapital. Dessa
bestammelser & under vissa omstandigheter tillampliga pa avtal, beslut och samordnade forfaranden i
den mening som avses i artikel 101. Se i detta hdnseende domstolens dom av den 19 februari 2002 i
mal C-309/99, Wouters, REG 1999, s. 1-1577, punkt 120.
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stallning®. Ett vertikalt avtal behéver inte sétta den effektiva konkurrensen ur spel
genom att undanrdja ala eller de flesta kéllorna till faktisk eller potentiell
konkurrens. Konkurrensen mellan foretag & en nddvandig drivkraft for att
astadkomma ekonomisk effektivitet, daribland dynamiska effektivitetsvinster i form
av innovation. Utan konkurrens har det dominerande foretaget inte tillrackligt med
incitament for att fortsétta att skapa och fora effektivitetsvinster vidare. Om det inte
finns ndgon &terstéende konkurrens eller nagot forutsebart intrédeshot vager skyddet
av  konkurrensen och  konkurrensutvecklingen tyngre an  eventuella
effektivitetsvinster. Ett begransande avtal som upprétthdller, skapar eller starker en
marknadsstélining som boérjar ndrma sig en monopolstalning kan i regel inte
motiveras med att det ocksa leder till effektivitetsvinster.

2. Analys av sdrskilda vertikala begransningar

128) De vanligaste vertikala begransningarna och kombinationerna av vertikala
begransningar analyseras i dterstoden av dessa riktlinjer enligt den analysram som
beskrivs i punkterna 96-127. Det finns andra begransningar och kombinationer for
vilka det inte ges ndgon direkt vagledning i dessa riktlinjer. De kommer dock att
behandlas enligt samma principer och med samma betoning pa effekterna pa
marknaden.

2.1 Avtal om forséljning av ett enda varuméarke

129) | gruppen avtal om forsdljning av ett enda varumérke ingdr sddana avtal vars
huvudsyfte ar att koparen & skyldig eller férmas att koncentrera sina bestalIningar av
en viss produkt till en enda leverantdr. Detta indag finns i bland annat
konkurrensklausuler och kvantitetsbegransningar som aléggs koparen. Ett avtal med
konkurrensklausuler grundar sig pa en skyldighet eller ett incitament som foranleder
koparen att gora mer @n 80 % av sina inkOp pa en sarskild marknad hos en enda
leverantdr. Det innebér inte att koparen endast kan kdpa direkt av leverantéren, utan
att koparen inte kommer att kdpa och aterforsdlja eller inforliva konkurrerande varor
eller tjanster. Kvantitetsbegransningar som alaggs koparen & en lindrigare form av
konkurrensklausuler déar incitament eller skyldigheter som Gverenskommits mellan
leverantoren och koparen foranleder den sisthdmnda att i stor utstréackning
koncentrera sina inkop till en enda leverantdr. Kvantitetsbegransningar kan
exempelvis utgoras av krav pa inkOp av en minimikvantitet, krav pa lagerhdlning,
icke-linjar prisséttning, t.ex. system med villkorade rabatter eller en tvadelad tariff
(ett fast pris plus ett pris per enhet). En s.k. engelsk klausul som kraver att koparen
rapporterar eventuella béttre offerter och som tilldter att koparen godtar en sadan
offert endast om leverantoren inte ger ett lika fordelaktigt erbjudande, kan vantas ha
samma effekt som ett avtal om forsdjning av ett enda varuméarke, sarskilt om
koparen méaste avsl6ja vem som avger den béttre offerten.

130)  De konkurrenshammande effekter som avtal om férsdljning av ett enda varumarke
kan ge upphov till & utestangning fran marknaden av konkurrerande leveranttrer och
potentiella leveranttrer, uppmjukning av konkurrensen, underléttande av samverkan

49 Se i detta hanseende forstainstansrattens dom av den 10 juli 1990 i mal T-51/89, Tetra Pak (1),
Rec. 1990, s. 11-309 (g Oversatt till svenska). Se aven punkt 106 i Meddelande frén kommissionen -
Tillkdnnagivande - Riktlinjer for tillampningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.
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133)
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paleverantorsnivai handelse av kumulativ anvandning och, i det fallet att kdparen ar
en aerforsdjare som sdjer till slutkonsumenter, minskad konkurrens inom
varuméarken i butikerna. Sadana begransande effekter har en direkt inverkan pa
konkurrensen mellan varumérken.

Avtal om forsdljning av ett enda varumake undantas med stod av
gruppundantagsf érordningen om varken kdparens eller leverantérens marknadsandel
Overstiger 30 % och en tidsgrans pa fem a galer for konkurrensklausulen. |
aterstoden av detta avsnitt ges vagledning ges for bedomningen av enskilda drenden
déar troskelvardet for marknadsandelar eller tidsfristen pafem ar dverskrids.

Avta om forsdljning av ett enda varuméarke kan leda till konkurrenshammande
avskarmning sarskilt nér det, utan avtalet, utdvas ett betydande konkurrenstryck av
konkurrenter som antingen annu inte finns pa marknaden nér avtalet ingas eller som
inte har formagan att konkurrera om den fullstéandiga efterfragan fran kunderna
Konkurrenterna kanske inte kan konkurrera om en enskild kunds hela efterfragan pa
grund av att leverantoren i fraga & en oundviklig handelspartner for &minstone en
del av efterfrégan pa marknaden, till exempel for att dess varumérke &r ett " maste”
som foredras av manga slutkonsumenter eller for att de andra leverantérerna har
sadana kapacitetsbegransningar att en stor del av efterfrigan endast kan
tillhandah&llas av leverantéren i fréga™. Leverantdrens marknadsstélining &r av stor
betydelse for bedomningen av eventuella konkurrenshammande effekter av avtal om
forsdljning av ett enda varumarke.

Om konkurrenterna kan konkurrera pa lika villkor om varje enskild kunds hela
efterfragan & det i regel inte troligt att avtal om forsdljning av ett enda varumérke
fran en viss leverantor hammar den effektiva konkurrensen om inte kundernas byte
av leverantor forsvaras pa grund av avtalets giltighetstid och marknadstackning. Ju
stérre bunden marknadsandel, dvs. den del av leverantérens marknadsandel som
tacks av ett avtal om forsdljning av ett enda varumérke, desto mer betydande
kommer avskdrmningen sannolikt att bli. Ju langre giltighetstid avtalet om
forsdjning av ett enda varumérke har, desto mer betydande kommer avskarmningen
sannolikt att bli. Avtal om forsaljning av ett enda varumérke som géller kortare tid an
ett & och som ingétts av foretag som inte har en dominerande stélning anses i
alméanhet inte ha ndgra betydande konkurrenshammande effekter eller negativa
nettoeffekter. Avtal om forsdljning av ett enda varuméarke pa mellan ett och fem ar
som ingatts av foretag som inte har en dominerande stéllning kraver i allmanhet en
lamplig avvagning mellan konkurrensframjande och konkurrenshammande effekter,
medan avtal med en langre varaktighet an fem &r for de flestainvesteringar inte anses
nodvandiga for att uppnad de pastadda effektivitetsvinsterna eller sa anses de inte
tillrackliga for att uppvéga utesténgningseffekten. Sannolikheten for att avtal om
forsdljning av ett enda varumérke ska leda till konkurrenshdmmande utestdngning
Okar om det &r foretag med dominerande stallning som ingar avtalen.

Konkurrenternas marknadsstéllning & viktig vid beddmningen av leverantdrens
marknadsmakt. Sa lange konkurrenterna &r tillrackligt manga och starka kan inga
betydande konkurrenshdmmande effekter vantas. En utestangning av konkurrenter ar
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Domstolens dom i mal T-65/98, Van den Bergh Fonds mot kommissionen, REG 2003, s. I1-4653,
punkterna 104 och 156.
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inte s& sannolik, om de har motsvarande marknadsstallningar och kan erbjuda lika
attraktiva produkter. | ett sddant fall kan utestangning dock férekomma av potentiella
nya aktorer nar ett antal stora leverant6rer ingatt avtal om forsdljning av ett enda
varuméarke med ett stort antal kopare pa marknaden (en situation med kumulativ
effekt). Detta & ocksa en situation dar avtal om forséljning av ett enda varumérke
kan underlé&tta samverkan mellan konkurrerande leverantrer. Om dessa leveranttrer
individuellt omfattas av gruppundantagsforordningen, kan det vara nédvandigt att
aterkalla gruppundantaget for att motverka en sadan negativ kumulativ effekt. Om
den bundna marknadsandelen & mindre &n 5 % anses den i almanhet inte bidra till
en sadan kumulativ utestangningseffekt i nagon storre utstrackning.

Om den storsta leverantdren har en marknadsandel under 30 %, och de fem storsta
leverantdrerna har en marknadsandel som & mindre an 50 %, & det osannolikt att ett
enda foretag eller flera foretag tillssmmans orsakar en konkurrenshammande
situation. Om en potentiell ny aktor inte kan komma in pa marknaden och inleda en
|6nsam verksamhet, beror det sannolikt pa andra faktorer an avtal om forsdljning av
ett enda varumarke, till exempel konsumenternas preferenser.

Intrédeshinder & viktiga nér det géller att faststélla om konkurrenshdmmande
utesténgning forekommer. Det & osannolikt att utestangningen utgér ett verkligt
problem om det & relativt |&tt for konkurrerande leverantorer att finna nya kdpare
eller aternativa kdpare for sin produkt. Det finns dock ofta intrédeshinder, saval i
produktions- som distributionsl edet.

Utjamnande marknadsmakt ar relevant, eftersom kopare med en stark stéllning pa
marknaden inte sa | &tt |ater sig skéras av fran tillgangen till konkurrerande varor eller
tjanster. Mer generellt, for att Gvertyga kunder att godta avtal om forsdljning av ett
enda varumérke kan leverantdren tvingas att helt eller delvis ersétta dem for den
konkurrensforlust som uppstar pa grund av exklusiviteten. N&r sadan erséttning ges
kan det liggai en kunds enskilda intresse att inga ett avtal om forsdljning av ett enda
varumérke med leverantoren. Det skulle dock vara fel att av detta dra slutsatsen att
dla avtal om forsdljning av ett enda varumarke sammantaget &r till fordel for
kunderna pa den marknaden och for slutkonsumenterna. Det &r sarskilt osannolikt att
konsumenterna 6verlag skulle fa nagra férdelar om det finns manga kunder och
avtalen om forsdljning av ett enda varuméarke sammantaget har effekten att hindra
konkurrerande foretag fran att gain pa marknaden eller utvidga sin verksamhet.

Slutligen & "handelsledet” relevant. Konkurrenshammande utestéangning & mindre
sannolik i frdga om en mellanprodukt. Om en leverantdr av en mellanprodukt inte
har en dominerande stdlining, har de konkurrerande leverantérerna fortfarande
tillgang till en betydande del av efterfrégan som &r fri. | en sdan situation kan dock
konkurrenshammande utestangning uppsta under nivan for dominerande stallning om
det finns en kumulativ effekt. Det & osannolikt att en konkurrenshammande
kumulativ effekt uppstar salange mindre n 50 % av marknaden &r uppbunden.

Om avtalet géller leverans av en slutprodukt i grossistledet, &r det till stor del vilken
typ av grossistverksamhet det & fraga om och intrédeshindren i grossistledet som
avgor om det & sannolikt att det kommer att uppsta konkurrensproblem. Det finns
ingen verklig risk for konkurrenshdmmande utestangning om konkurrerande
tillverkare 1&tt kan etablera sin egen grossistverksamhet. Huruvida intrédeshindren &
|aga beror delvis pa typen av grossistverksamhet, dvs. om grossisterna kan utéva en
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effektiv verksamhet endast med den produkt som berdrs av avtalet (t.ex. glass) eller
om det & mer effektivt att bedriva handel med ett helt produktsortiment
(t.ex. djupfrysta livsmedel). | det senare fallet ar det inte effektivt for en tillverkare
som sdljer endast en produkt att etablera en egen grossistverksamhet. | det fallet kan
det uppsta konkurrenshammande effekter. Kumulativa effekter kan uppsta daven om
fleraleverantorer knyter till sig de flestatill buds stdende grossisterna.

| frAga om slutprodukter & det i alménhet mer sannolikt att utestdngning
forekommer pa detaljistnivd, med tanke pa de betydande intradeshindren for de flesta
tillverkare som vill Oppna forsdljningsstéllen enbart for sina egna produkter.
Dessutom &r det pa detaljistniva som avtal om forsaljning av ett enda varumérke kan
leda till minskad konkurrens mellan varumérken i butikerna. Darfor kan betydande
konkurrenshammande effekter borja uppkomma i frdga om sutprodukter pa
detaljistniva, med beaktande av alla dvriga relevanta faktorer, om en leverantdr som
inte har en dominerande stédllning binder upp 30 % eller mer av den relevanta
marknaden. | frdga om ett foretag med en dominerande stallning kan redan en ringa
uppbunden marknadsandel ledatill betydande konkurrenshammande effekter.

En kumulativ utestéangningseffekt kan uppstda ocksa pa detaljistnivd. Nar alla
leverantorer har marknadsandelar som & mindre an 30 % & en kumulativ
konkurrenshdmmande utestangningseffekt osannolik, om den uppbundna andelen av
marknaden & mindre &n 40 %, och det & darfor osannolikt att gruppundantaget
aterkallas. Denna siffrakan vara hogre nar andra faktorer sasom antalet konkurrenter,
intradeshinder osv. beaktas. | fall dér inte alla féretag har marknadsandelar under
troskelvardet enligt gruppundantagsférordningen men inget foretag har en
dominerande stéllning, & en kumulativ konkurrenshdmmande utestangningseffekt
osannolik om den sammanlagda uppbundna marknadsandelen understiger 30 %.

Om koparen utévar sin verksamhet i lokaler och pa mark som &gs av leverantoren
eller som leverantbren hyr av en tredje part utan anknytning till koparen, &r
mojligheterna  begransade att vidta effektiva motdtgarder vid en eventuell
utestéangningseffekt. | det fallet & det osannolikt att kommissionen ingriper under
den niva dar en dominerande stallning uppstar.

Inom vissa sektorer kan det vara svart att silja fler én ett varumérke i en och samma
lokal, varfor det & bast att l6sa ett utestangningsproblem genom att begrénsa
avtalens faktiska giltighetstid.

Om man konstaterar att det kommer att uppsta mérkbara konkurrenshdammande
effekter, vacks fragan om ett eventuellt undantag enligt artikel 101.3. | frédga om
avtal med konkurrensklausuler kan sarskilt de effektivitetsvinster som beskrivs i
punkt 107 a (sndskjuts mellan leverantérer), d och e (hold-up-problem) samt h
(imperfektioner pa kapitalmarknaden) vararelevanta.

| héndelse av en effektivitetsvinst sasom denna beskrivsi punkt 107 a, d och h kan en
kvantitetsbegransning som aldggs kdparen vara ett mindre begrénsande alternativ. En
konkurrensklausul kan vara det enda méjliga sittet att uppna en effektivitetsvinst
enligt punkt 107 e (hold-up-problem i samband med dverforing av know-how).

Om leverantdren gor avtalsspecifika investeringar (se punkt 107 d), medfor ett avtal
med konkurrensklausuler eller med kvantitetsbegransningar som ingas for den period
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under vilken investeringen avskrivs i regel att villkoren i artikel 101.3 uppfylls. |
handelse av stora avtalsspecifika investeringar kan det vara motiverat med en
konkurrensklausul som géller langre én fem &r. En avtalsspecifik investering skulle
till exempel kunna foéreligga nér leverantdren installerar eller anpassar utrustning, om
denna utrustning efterdt kan anvandas endast till att tillverka komponenter for en viss
kopare. Generella eller marknadsspecifika investeringar i (extra) kapacitet ar
vanligen inte avtal sspecifika investeringar. Om en leverantor skapar ny kapacitet som
sarskilt har ett samband med den verksamhet som en viss kdpare utdvar, t.ex. ett
foretag som tillverkar konservburkar i metall och som skapar ny kapacitet for
konservburkstillverkning i en livsmedel sproducents lokaler eller i nérheten av dessa,
kan den nya kapaciteten vara |6nsam endast om produktionen &r inriktad pa just den
kunden, varvid investeringen skulle anses avtal sspecifik.

Om leveranttren ger koparen ett [an eller forser denne med utrustning som inte &ar
avtalsspecifik, & dettai regel inte tillréckligt for att motivera beviljandet av undantag
for en begransning som leder till en konkurrenshdmmande avskarmning av
marknaden. Vid imperfektioner pa kapitalmarknaden kan det vara effektivare for en
leverantdr av en produkt an for en bank att bevilja ett 1an (se punkt 107 h). | ett
sadant fall bor lanet emellertid tillhandahdllas pa det minst begrénsande sattet och
koparen bor sdledes i allmanhet inte hindras fran att saga upp avtalet och aterbetala
den utestédende delen av |anet nér som helst och utan viten.

Overforing av vasentlig know-how (punkt 107 €) beréttigar i almanhet en
konkurrensklausul under leveransavtalets hela 16ptid, exempelvis i samband med
franchising.

Exempel pa konkurrensklausul er

Marknadsledaren pa en nationell marknad for en impulskOpsprodukt, med en
marknadsandel pa 40 %, sdjer storsta delen av sina produkter (90 %) via bundna
aterforsdljare (motsvarande en bunden marknadsandel pa 36 %). Avtalen alagger
aterforsdjarna att endast kOpa av marknadsledaren under minst fyra ar.
Marknadsledaren &r sarskilt starkt foretradd inom de mer tétbefolkade omréadena,
exempelvis i huvudstaden. Konkurrenterna, som &r tio till antalet, av vilka nagra ar
endast lokalt tillgangliga, har ala mycket mindre marknadsandelar, den stérsta av
dem innehar 12 %. Dessa tio konkurrenter sdljer tillsammans ytterligare 10 % pa
marknaden via férsdjningsstdllen som & knutna till dem. Det finns en stark
varumarkes- och produktdifferentiering pa marknaden. Marknadsledaren har de
starkaste varumérkena och & ensam om att regelbundet bedriva nationella
reklamkampanjer. Marknadsledaren forser sina bundna aterforsdljare med sérskilda
lagerutrymmen for sin produkt.

Resultatet &r att sammanlagt 46 % (36 % + 10 %) av marknaden & avskarmad fran
potentiella nya aktorer och fran etablerade foretag som inte har forsaljningsstallen
knutna till sig. Potentiella nya aktorer moter annu hogre intrédeshinder i de
tatbefolkade omradena, dar utesténgningen ar annu effektivare, &ven om det ar dar de
skulle foredra att trada in pad marknaden. P& grund av en stark varuméarkes- och
produktdifferentiering och hdga sokkostnader i relation till priset pa produkten leder
avsaknaden av konkurrens mellan varuméarken i butikerna dessutom till en ytterligare
ekonomisk forlust for konsumenterna. De eventuella effektivitetsvinsterna av
ensamrétten till forsaljningsstallen, vilka enligt marknadsledaren harror fran lagre
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transportkostnader och ett eventuellt hold-up-problem som géller lagerutrymmena, &
begransade och  uppvéager inte de negativa  konkurrenseffekterna.
Effektivitetsvinsterna & begransade, eftersom transportkostnaderna &r relaterade till
kvantitet och inte exklusivitet samtidigt som lagerutrymmena inte innehaller nagon
sarskild know-how och inte & varumérkesspecifika. | sadana fall & det mycket
osannolikt att villkoren i artikel 101.3 & uppfyllda.

Exempel pa kvantitetsbegransningar

Tillverkare X som innehar en marknadsandel pa 40 %, sdljer 80 % av sina produkter
genom avtal i vilka det anges att aterforsaljaren maste géra minst 75 % av sinainkop
av produkttypen hos tillverkare X. X erbjuder i sin tur finansiering och utrustning till
formanliga priser. Avtaen har en |6ptid pa fem ar under vilken lanet ska dterbetalasii
form av lika stora avbetalningar. Efter de tva forsta aren har koparna dock méjlighet
att sdga upp avtalet med en uppsagningstid pa sex manader om de aterbetalar det
utestdende |anet och koper utrustningen till tillgangarnas marknadsvarde. Efter
femarsperioden blir utrustningen koparens egendom. De flesta av de tolv
konkurrerande producenterna & sma varav den storsta av dem har en marknadsandel
pa 20 %. Dessa producenter har ingatt liknande avtal av varierande varaktighet. De
producenter som har marknadsandelar under 10 % har ofta ingatt avtal med langre
|optider och mindre fordelaktiga uppsagningsvillkor. De avtal som ingatts av
producent X innebér att 25 % av behovet kan levereras av konkurrenter. Under de
senaste tre &ren har tva nya producenter trétt in pa marknaden och erdvrat en
marknadsandel pa omkring 8 %, delvis genom att ta Gver lanen for ett antal
aterforsdljare, somi gengald ingétt avtal med dessa producenter.

Producent X har en marknadsandel pd 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Ovriga
producenter har en bunden marknadsandel pa omkring 25 %. Darfor & omkring
49% av marknaden avskarmad fran potentiella nya aktorer och fran etablerade
aktorer som inte har forséljningsstallen knutna till sig under atminstone de forsta tva
aren av leveransavtalens giltighetstid. Marknaden visar att aterforsdljarna ofta har
svarigheter att erhdlla banklan och att de i allmanhet &r altfor sma for att uppbringa
kapital pa annat Sétt, t.ex. genom att emittera aktier. Dessutom kan producent X visa
att en koncentration av forsaljningen till ett litet antal aterforséljare gor det majligt
for denne att béttre planera sin forsdljning och spara transportkostnader. Mot
bakgrund av effektivitetsvinsterna och den del pa 25 % av producent X:s avtal som
inte & bunden, att det verkligen & mgjligt att sdga upp avtalet i fortid, att nya
producenter nyligen trétt in pd marknaden och att omkring hélften av aterforsédjarna
inte & uppbundna & det sannolikt aftt den kvantitetsbegransning pa 75 % som
tillampas av producent X uppfyller villkoren i artikel 101.3.

Ensamaterforsljaravtal

Genom ett ensamaterforsaljaravtal samtycker leverantoren till att silja sina produkter
till endast en aterforsdjare for vidareforsaljning inom ett visst omrade. Samtidigt &r
aterforsdljarens aktiva forsaljning till andra exklusivt tilldelade omraden begransad.
De eventuella riskerna for konkurrenshammande effekter bestar i allméanhet i
minskad konkurrens inom varumarken och uppdelning av marknaden, vilket i
synnerhet kan underlétta prisdiskriminering. Om de flesta eller alla leveranttrer
tillampar ensaméterforsaljaravtal kan det mjuka upp konkurrensen och underlétta
samverkan, sdvd pa leverantors- som aterforsadljarnivad. Ensamaterforsaljning kan
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ledatill utestangning av andra aterforsaljare och darmed minska konkurrensen pa den
nivan.

Ensamaterforsdljaravtal undantas med stéd av gruppundantagsférordningen om
varken leverantorens eller koparens marknadsandel overstiger 30 %, aven i
kombination med andra vertikala begransningar om dessa inte ar sarskilt alvarliga,
exempelvis en konkurrensklausul p& hogst fem &r, kvantitetsbegransningar eller
exklusiva inkopsavtal. En kombination av exklusiv distribution och selektiv
distribution undantas enligt gruppundantagsforordningen endast om det inte
foreligger nagra begrénsningar av en aktiv forsdljning inom andra omréden. |
dterstoden av  detta avsnitt ges vagledning for beddmningen av
ensamaterforsdljaravtal i enskildafall Gver troskelvardet pa 30 %.

Leverantbrens och de konkurrerande leverantorernas marknadsstalining har stor
betydelse, eftersom forlusten av konkurrens inom varumarken endast utgor ett
problem om konkurrensen mellan varumédrken & begransad. Ju starkare
leverantOrens marknadsstallning &r desto alvarligare &r forlusten av konkurrens inom
varumérken. Ovanfor troskelvardet pa 30 % kan det finnas en risk for en betydande
minskning av konkurrensen inom varumérken. For att uppfylla villkoren i
artikel 101.3 kan det bli nddvandigt att uppvaga forlusten av konkurrens inom
varuméarken med verkliga effektivitetsvinster.

Konkurrenternas stéllning kan ha en dubbel betydelse. Starka konkurrenter innebér i
allménhet att den minskade konkurrensen inom varumarken uppvéags av en tillracklig
konkurrens mellan varuméarken. Om antalet konkurrenter &r forhallandevis litet och
deras marknadsposition &r tamligen likartad i fraga om marknadsandelar, kapacitet
och distributionsnét, finns det dock en risk for samverkan och/eller uppmjukning av
konkurrensen. Forlusten av konkurrens inom varumarken kan tka denna risk, sarskilt
om flera leverantorer tillampar liknande distributionssystem. Om multipla
ensamaterforsdljare forekommer, dvs. om olika leverantorer auktoriserar samma
ensamaterforsdjare inom ett visst omrade, kan risken for samverkan och
uppmjukning av konkurrensen tka ytterligare. Om en éterforsdljare ges ensamrétt att
aterforsdjatva eller flera viktiga konkurrerande produkter inom samma omrade, kan
konkurrensen mellan varumérken begransas avsevart for de varumarkena. Ju storre
den kumulativa marknadsandelen & for de varumarken som dterforsiljs av de
multipla ensaméterforsdljarna, desto storre & risken for samverkan och/eller
uppmjukning av konkurrensen och desto mer kommer konkurrensen mellan
varumarken att minska. Om en detaljist & ensamaterforsijare for flera varuméarken
kan detta leda till att om en tillverkare sanker grossistpriset for sitt varumarke,
kommer ensaméterforsdljaren inte att vara angelagen om att lata prissankningen
komma slutkonsumenten till godo, eftersom det skulle minska ensamaterforsaljarens
forsajning och vinster av andra varumérken. Jamfort med en situation utan multipla
ensaméaterforsdjare har darfor tillverkarna ett minskat intresse av att konkurrera med
varandra i fraga om priser. Sadana situationer med kumulativ verkan kan vara ett
skd till att aterkalla gruppundantaget, om leverantérernas och koparnas
marknadsandelar understiger troskelvardet i gruppundantagsforordningen.

Intrédeshinder som kan hindra leverantérer fran att finna nya eller aternativa
aderforsdljare & mindre viktiga vid bedomningen av de eventuella
konkurrenshammande effekterna av ensamaterforsaljning. Utestdngning av andra
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leverantorer uppstar inte s lange ensaméterforsaljaravtal inte kombineras med avtal
om forsaljning av ett enda varumérke.

Fragan om utestangning av andra aterforsdljare uppstar inte om de leverantorer som
tillampar systemet med ensaméterforsdjning auktoriserar ett  stort antal
ensamaterforsajare pa samma marknad och dessa inte hindras fran att sédjatill icke
auktoriserade &terforsdljare. Utestangning av andra aterforsdljare kan emellertid
uppstd om koparen har en stark stéllning och marknadsmakt i det efterfoljande
marknadsledet, sarskilt i fraga om mycket stora omraden dar ensamaterforsaljaren
blir den ende koparen pa hela marknaden. Som exempel kan ndmnas att en
stormarknadskedja blir ensam aterforsdljare av ett ledande varuméarke pa en nationell
marknad for detaljhandel med livsmedel. Utestangningen av andra aterforséljare kan
forvarras om multipla ensamaterforsaljare forekommer.

K dparens starka stéllning kan ocksa 6ka risken for samverkan i koparledet, om stora
kopare, som eventuellt & verksamma inom olika geografiska omraden, dlagger en
eller fleraleveranttrer att inga ensamaterforsdljaravtal.

Marknadens mognadsgrad &r viktig, eftersom prisdiskriminering och forlusten av
konkurrens inom varumérken kan vara ett alvarligt problem pa en mogen marknad,
men & mindre relevant pa en marknad med 6kande efterfrégan, tekniska forandringar
och forénderliga marknadspositioner.

Handeldledet & en viktig faktor, eftersom de eventuella negativa effekterna kan
variera mellan grossist- och detajistledet. Ensaméterforsaljning tillampas
huvudsakligen vid dterforsaljning av slutprodukter och tjanster i slutledet. Forlorad
konkurrens inom varumérken & sarskilt sannolik i detaljistledet inom stora
geografiska omraden, eftersom slutkonsumenterna kan stéllas infor det faktum att de
har sma majligheter att véljamellan en aterforsaljare med hdga priser och bra service
och en &erforsdjare med ldga priser och dalig service i fraga om ett viktigt
varumarke.

En tillverkare som auktoriserar en grossist som ensaméterforséljare gor det vanligen
for ett storre territorium, sdsom en hel medlemsstat. Sa lange grossisten kan sélja
produkten utan begransning till dterforsiljare i det efterféljande marknadsledet &r det
osannolikt att konkurrenshammande effekter uppkommer. En eventuell forlust av
konkurrens inom varumarken pa grossistniva kan 1&tt uppvégas av effektivitetsvinster
inom logistik, sdljframjande atgarder osv., sarskilt om tillverkaren &r etablerad i ett
annat land. De eventuella riskerna for minskad konkurrens mellan varumérken nér
multipla ensamaterforsaljare forekommer &r dock stérre i grossist- an i detaljistledet.
Om en grossist blir ensamaterforsdljare for ett stort antal leverantorer kan detta inte
bara minska konkurrensen mellan dessa varumarken utan ocksa leda till utestangning
| grossistledet.

Som anges i punkt 155, uppstar utestangning av andra leverantérer inte sa lange
ensamaterforsdjaravtal inte kombineras med avtal om férsdjning av ett enda
varumarke. Men ocksd nar ensamaterforsdljning kombineras med avta om
forsdljning av ett enda varumérke & det osannolikt att det leder till
konkurrenshdmmande utesténgning av andra leverantdrer, utom eventuellt nér avtalet
om forséljning av ett enda varumarke tillampas pa ett tatt nét av ensaméterforsijare
inom sma omraden eller om det uppstar en kumulativ effekt. | ett sadant fall kan det
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165)

bli nédvandigt att tilldmpa de i avsnitt 2.1 angivna principerna gdllande avtal om
forsdljning av ett enda varumarke. Om kombinationen inte leder till en betydande
utestangning kan kombinationen av ensaméaterforsaljaravtal och avtal om forséljning
av et enda varumake dock framja konkurrensen genom att Oka
ensamaterforsdljarens motivation att inrikta sina anstréngningar pa just det
varuméarket. Om en sadan utestangningseffekt inte foreligger, kan kombinationen
ensamaterforsdljaravtal och konkurrensklausul mycket va uppfylla villkoren i
artikel 101.3 under hela avtalets varaktighet, sarskilt i grossistledet.

Kombinationen av ensaméterforsaljaravtal och exklusiva inképsavtal okar risken for
eventuella konkurrenshammande effekter i form av minskad konkurrens inom
varumarken och uppdelning av marknaden, vilket i synnerhet kan underlétta
prisdiskriminering. Ensaméterforsdljning begransar redan i sig kundernas
arbitragemdjligheter, eftersom den begransar antalet aterférsdjare och vanligen
begransar aterforsaljarnas majligheter till aktiv forsaljning. Exklusiva inkopsavtal,
som tvingar ensamaterforsaljarna att gor allasinainkop av ett visst varumérke direkt
hos tillverkaren, eliminerar dessutom eventuellt arbitrage for ensamaterforsaljarnas
del, som hindras fran att kopa av andra distributérer i systemet. Detta Okar
leverantdrens mojligheter att begransa konkurrensen inom varumérken och tilldmpa
olika forsaljningsvillkor till nackdel for konsumenterna, om inte kombinationen gor
det mojligt att gora effektivitetsvinster som leder till lagre priser for alla
slutkonsumenter.

Produktens art &r inte sarskilt relevant for bedémningen av ensamaterforsaljningens
eventuella konkurrenshammande effekter. Produktens art & dock relevant for
bedémningen av eventuella effektivitetsvinster, det vill séga efter det att en avsevard
konkurrenshammande effekt har pavisats.

Ensamaterforsaljning kan leda till effektivitetsvinster sarskilt om det kravs att
distributérerna gor investeringar for att skydda eller bygga upp varumérkesimagen. |
alméanhet & majligheterna till effektivitetsvinster storst i fraga om nya produkter,
komplicerade produkter, produkter vilkas egenskaper ar svara att bedéma innan de
konsumeras (produkter som kops p.g.a. erfarenhet) eller vilkas egenskaper & svara
att bedoma till och med efter det att de konsumerats (produkter som kops p.g.a
trovardighet). Dessutom kan ensamaterforsaljning leda till inbesparingar av
logistikkostnader pa grund av stordriftsfordelar i fraga om transport och distribution.

Exempel pa exklusiv distribution i grossistledet

A & marknadsledare pad marknaden for en viss kapitalvara. A sdljer sin produkt via
exklusiva grossister. Grossisternas omraden motsvarar hela medlemsstaten for sma
medlemsstater och en region for stérre medlemsstater. Dessa exklusiva distributorer
skoter forsdjningen till alla detaljister inom sina omréden. De sdjer inte till
slutkonsumenter. Grossisterna ansvarar for séljframjande dtgarder pa sina marknader.
Detta inbegriper sponsring av lokala evenemang, men ocksa att forklara och
marknadsfora de nya produkterna for aterforséljarnainom sina omraden samt att gora
reklam for dem. Den tekniska och produktinnovativa utvecklingen &r forhdllandevis
snabb pa denna marknad, och den service som tillhandahdlls aterforséljare och
slutkonsumenter fore férsajning spelar en viktig roll. Det krévs inte att grossisterna
gor ala sina inkdp av leverantér A:s varumarke hos tillverkaren gév, och det &r
mojligt for grossister eller detaljister att tillampa arbitrage, eftersom
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transportkostnaderna &r relativt laga jamfort med produktens véarde. Grossisterna
omfattas inte av avtal med konkurrensklausuler. Aterforsiljare séljer ocksa ett antal
varumarken fran konkurrerande leverantorer, och det finns inga avta om
ensaméterforsdjning eller selektiv distribution pa detaljistnivd. A har en
marknadsandel pa omkring 50 % pa EU- marknaden for forsdljning till grossister.
A:s marknadsandel pa de olika nationella detaljistmarknaderna varierar mellan 40 %
och 60 %. A har mellan sex och tio konkurrenter pa varje nationell marknad: B, C
och D & de storsta konkurrenterna och ocksd néarvarande pa varje nationell marknad
med marknadsandelar som varierar mellan 5 % och 20 %. De &terstéende tillverkarna
& nationella, med mindre marknadsandelar. B, C och D har liknande
distributionsnét, medan de lokala tillverkarna tenderar att sélja sina produkter direkt
till &terforsdjarna.

Pa den grossistmarknad som beskrivsi exemplet & risken liten for prisdiskriminering
och minskad konkurrens inom varumarken. Arbitrage hindras inte, och avsaknaden
av konkurrens inom varumérken &r inte sa relevant pa grossistniva. Pa detaljistniva
forhindras varken konkurrens inom eller mellan varumérken. Dessutom &r
konkurrensen mellan varumérken i stort sett opaverkad av exklusiva avtal pa
grossistnivan. Det & darfor sannolikt att villkoren i artikel 101.3 & uppfyllda, aven
om konkurrenshdmmande effekter férekommer.

Exempel pa multipla ensaméterforsijare pa en oligopolistisk marknad

Pa en nationell marknad for en slutprodukt finns det fyra marknadsledare, var och en
med en marknadsandel pa omkring 20 %. Dessa fyra marknadsledare sdljer sin
produkt via ensamaterforsidljarei detaljistledet. Detaljisterna far ett exklusivt omrade,
som motsvarar den stad i vilken de &r etablerade eller en stadsdel i fraga om storre
stader. Inom de flesta omradena rékar de fyra marknadsledarna utse samma
ensamaterforsdjare (multipla ensamaterforsdljare), som ofta har ett centralt |&ge och
som & tamligen specialiserad pa produkten i fraga. Resterande 20 % av den
nationella marknaden bestér av sma lokala tillverkare, av vilka den storsta har en
andel pa5 % av den nationella marknaden. Dessa lokala tillverkare sédljer i allmanhet
sina produkter via andra aterforsdljare, sarskilt darfor att ensamaterforsdljarna for de
fyra storsta leverantdrerna i allmanhet visar ett svagt intresse for att sdlja dessa
mindre kanda och billigare varumérken. Det finns en stark varumérkes- och
produktdifferentiering pa marknaden. De fyra marknadsledarna bedriver omfattande
nationella reklamkampanjer och har en stark varumérkesimage, medan tillverkare av
marginal produkter inte gor reklam for sina produkter pa nationell niva. Marknaden &
ganska mogen, med en stabil efterfragan och utan omfattande produktméssig eller
teknisk innovation. Produkten &r relativt enkel.

Pa en sadan oligopolistisk marknad finns det en risk for samverkan mellan de fyra
marknadsledarna. Denna risk forstérks om multipla ensaméterforséljare forekommer.
Konkurrensen inom varumarken begransas av den territoriella exklusiviteten.
Konkurrensen mellan de fyra ledande varumérkena minskar pa detaljistniva,
eftersom en detaljist faststaller priset for ala fyra varumérken inom varje omréde.
Forekomsten av multipla ensamaterforséljare innebar att om en tillverkare sanker
priset for sitt varumérke, kommer detaljisten inte att vara angeldgen om att lata
prissénkningen komma slutkonsumenten till godo, eftersom det skulle minska
detaljistens forsdljning och vinster av andra varumérken. Darfor har tillverkarna ett
begransat intresse av att konkurrera med varandra i fraga om priser. Priskonkurrens
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mellan varumérken forekommer huvudsakligen i fraga om varor med svag
varumédrkesimage som tillverkas av marginella producenter. De eventuella
effektivitetsargumenten for (gemensamma) ensamaterforsdljare & begransade,
eftersom produkten & relativt enkel, aterforsaljningen inte kraver nagra sarskilda
investeringar eller ndgon sérskild uthildning och reklamen huvudsakligen gors pa
producentniva.

Aven om var och en av marknadsledarna har en marknadsandel som & mindre &n
troskelvardet, ar det majligt att villkoren i artikel 101.3 inte & uppfyllda och det kan
bli nodvandigt att aterkalla gruppundantaget for de avtal som ingatts med
aterforsaljare som har en marknadsandel under 30 % pa upphandlingsmarknaden.

Exempel pa ensamaterforsaljaravtal kombinerade med exklusivainkopsavtal

Tillverkare A & marknadsledare i Europai fréga om en skrymmande kapitalvara och
har en marknadsandel pa 40-60 % pa de flesta nationella detaljistmarknaderna. |
medlemsstater dé&r A har en stor marknadsandel har A farre konkurrenter med
mycket mindre marknadsandelar. Konkurrenterna & verksamma pa endast en eller
tva nationella marknader. A:s langsiktiga policy & att sdlja sin produkt via sina
nationella dotterbolag till ensaméterforsdljare i detaljistledet, vilkainte tilléts att sélja
aktivt till andra ensaméterforsidljares omraden. Dessa dterforsdljare uppmuntras
darmed att gora reklam for produkten och tillhandahalla service fére foérsajningen.
Nyligen har &terforsdljarna dessutom blivit skyldiga att kopa tillverkare A:s
produkter endast av det nationella dotterbolaget till tillverkare A i deras land. De
aterforsdljare som sdljer tillverkare A:s varumérke ar de viktigaste aterforsdjarna av
produkttypen inom sitt omrade. De sdljer konkurrerande varumérken, men med
varierande grader av framgang och entusiasm. Sedan exklusiva inkOpsavtal inforts
tillampar A prisskillnader pd mellan 10 % och 15 % mellan hdgprismarknader bland
de marknader dar A har mindre konkurrens. Marknaderna & relativt stabila pa
efterfrige- och utbudssidan och det forekommer inga betydande tekniska
forandringar.

Pa hdgprismarknaderna & minskad konkurrens inom varumérken inte endast en foljd
av den territoriella exklusiviteten i detaljistledet, utan den forvarras av exklusiva
inkopsavtal som dléggs detaljisterna. Exklusiva inkOpsavtal bidrar till att avskilja
marknader och omraden genom att omdjliggora arbitrage mellan de storsta
aterforsdljarna av den typen av produkt. Ensamaterforséljarnai detaljistledet kan inte
heller sdlja aktivt till varandras omraden och tenderar i praktiken att undvika
leveranser utanfor det egna omradet. Det har gjort prisdiskriminering majligt, men
det har inte lett till ndgon betydande ckning av den totala forsdljningen. Arbitrage
som utévas av konsumenter eller fristdende aerforsdjare forekommer endast i
begransad utstrackning, eftersom produkten & skrymmande.

Argumenten om eventuella effektivitetsvinster nar man utser ensaméaterforsdjare kan
vara dvertygande, sarskilt pa grund av att det uppmuntrar aterforsdljarna, men att
hanvisa till effektivitetsvinster for att kombinera ensaméterfoérsaljning och exklusiva
inkOpsavtal, sérskilt eventuella effektivitetsvinster vid exklusiva inkdpsavtal, som ar
kopplade framst till stordriftsfordelar vid transporter, ar inte lika Gvertygande,
eftersom effektivitetsvinsterna sannolikt inte kommer att uppvéga de negativa
effekterna av prisdiskriminering och minskad konkurrens inom varumérken. | sddana
fall & det osannolikt att villkoren i artikel 101.3 &r uppfyllda.
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168)

169)

170)

171)

172)

Exklusiv tilldelning av kunder

| ett avtal om exklusiv tilldelning av kunder samtycker leveranttren till att sélja sina
produkter till endast en aerforsdjare for distribution till en viss kundkategori.
Samtidigt & aterforsdjaren vanligen begransad i sin aktiva forsdljning till andra
(exklusivt tilldelade) kundkategorier. Gruppundantagsforordningen begrénsar inte
mojligheterna att avgransa en exklusiv kundkategori. Det kan till exempel vara fraga
om en viss typ av kunder som avgrénsas pa grundval av sitt yrke men ocksa en
forteckning Gver vissa kunder som véljs pa grundval av ett eller flera objektiva
kriterier. De eventuella riskerna for konkurrenshammande effekter bestar i allmanhet
i minskad konkurrens inom varumérken och uppdelning av marknaden, vilket i
synnerhet kan underlétta prisdiskriminering. Nar de flesta eller alla leverantorer
tillampar avtal om exklusiv tilldelning av kunder kan det mjuka upp konkurrensen
och underlétta samverkan, sdvdl pa leverantors- som aterférsdjarniva. Exklusiv
tilldelning av kunder kan leda till utestangning av andra &erforsdjare och darmed
minska konkurrensen i det handel sledet.

Avta  om exklusiv tilldelning av kunder undantas med stod av
gruppundantagsforordningen om varken leverantorens eller kparens marknadsandel
Overstiger troskelvardet pa 30 % for marknadsandelar, aven i kombination med andra
vertikda begréansningar om dessa inte & sarskilt  alvarliga, sasom
konkurrensklausuler, kvantitetsbegransningar eller exklusiva inkopsavtal. En
kombination av exklusiv tilldelning av kunder och selektiv distribution &r i regel en
sarskilt allvarlig begransning, eftersom de auktoriserade aterforsaljarna vanligen inte
har full frihet att aktivt sdja till slutanvandare. Over troskelvardet p& 30 % for
marknadsandelar galler den vagledning som ges i punkterna 151-167 ocksa for
bedomningen av exklusiv tilldelning av kunder, dock med forbehdll for de sarskilda
anmarkningarnai aterstoden av detta avsnitt.

Tilldelningen av kunder forsvarar i almanhet kundernas mojligheter till arbitrage.
Med tanke pa att varje auktoriserad &erforsijare har tilldelats en egen kundkategori
kan dessutom icke auktoriserade aterforséljare som inte hor till en sadan kategori ha
svart att fa tag i produkten. Detta minskar mgjligheterna till arbitrage for icke
auktoriserade aterforsaljare.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder tillampas huvudsakligen pa mellanprodukter
och pa grossistniva nér det galer sutprodukter, dar kundkategorier med olika
special onskemdl betraffande produkten kan sarskiljas.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder kan medfora effektivitetsvinster sarskilt om
det kréavs att aterforsaljarna ska gora investeringar exempelvis i sarskild utrustning,
fardigheter eller know-how som en anpassning till deras kundkategoris onskemal.
Avskrivningsperioden for dessa investeringar anger den beréttigade varaktigheten for
ett system med exklusiv tilldelning av kunder. | allménhet & argumenten starkast for
nya eller komplicerade produkter och for produkter som kréver anpassning till den
enskilde kundens behov. Identifierbara differentierade behov & mer sannolikai fraga
om mellanprodukter, det vill sdga produkter som sdljs till olika typer av
professionella kopare. Det & osannolikt att tilldelning av slutkonsumenter leder till
effektivitetsvinster.
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2.4.

174)

175)

Exempel pa exklusiv tilldelning av kunder

Ett foretag har utvecklat en sofistikerad sprinkleranlaggning. Foretaget har for
narvarande en andel pa 40 % av marknaden for sprinkleranlaggningar. N&r foretaget
borjade silja den sofistikerade sprinklern hade det en marknadsandel pa 20 % med en
ddre produkt. Installeringen av den nya sprinklertypen beror pa vilken typ av
byggnad den installeras i och pa byggnadens anvandningsandamal (kontor, kemisk
anlaggning, sukhus osv.). Foretaget utsag ett antal aterforséljare som skulle sélja och
installera sprinkleranlaggningen. Varje dterforsiljare maste utbilda sina anstallda for
de allménna och sérskilda krav som installeringen av sprinkleranlaggningen for en
sarskild kundkategori staller. For att sakerstélla att aterforsiljare specialiserade sig,
tilldelade foretaget varje aterforsdljare en exklusiv kundkategori och forbjod aktiv
forsdjning till andra &terforséljares exklusiva kundkategorier. Efter fem ar kommer
dla ensaméterforsdjare att tilldtas att aktivt sdlja till ala kundkategorier. Darmed
upphor systemet med exklusiv tilldelning av kunder. Leverantéren kan d& ocksa
borja sdja till nya dterforsdljare. Marknaden & ganska dynamisk, med tva nya
aktorer och ett antal tekniskainnovationer. Konkurrenterna, med marknadsandelar pa
mellan 5 % och 25 %, uppgraderar ocksa sina produkter.

Eftersom exklusiviteten har en begransad varaktighet och bidrar till att sékerstélla att
aterforsdljarna kan fa avkastning pa sina investeringar och initialt koncentrera sina
forsdljningssatsningar till en viss kundkategori for att lara sig branschen, och
eftersom de eventuella konkurrenshammande effekterna ter sig begransade pa en
dynamisk marknad, &r det sannolikt att villkoren i artikel 101.3 uppfylls.

Salektiv distribution

Avtal om selektiv distribution begransar, i likhet med ensaméterforsdljaravtal, dels
antalet auktoriserade aterforsdjare, dels mojligheternartill aterforsaljning. Skillnaden
mot ett ensaméterforséljaravtal &r att ett selektivt distributionsavtal begransar antalet
detaljister inte enligt antalet omraden utan enligt urvalskriterier som i forsta hand har
samband med produkternas natur. En annan skillnad &r att ensaméterforsijaravtalens
begrénsning av aterforsaljningen inte & en begrénsning av den aktiva forsdljningen
till ett omréde utan en begransning av al forsdjning till icke auktoriserade
aterforsdljare, vilket innebar att endast auktoriserade aterforsdljare och slutkunder &r
mojliga kopare. Selektiv distribution anvéands nastan alltid for att distribuera
maérkesprodukter.

De eventuella riskerna for konkurrenshammande effekter & minskad konkurrens
inom varumérken och, sarskilt i fall av kumulativ effekt, utestdngning av vissa typer
av dterforsdljare samt underl&tande av samverkan mellan leverantorer eller kopare
och svagare konkurrens. For att beddma eventuella konkurrenshdmmande effekter av
selektiv distribution enligt artikel 101.1 maste en distinktion goras mellan selektiv
distribution som &r rent kvalitativ och selektiv distribution som & kvantitativ. Vid
rent kvalitativ selektiv distribution valjs aerforsdjarna endast pa grundval av
objektiva kriterier som bestams av varans natur, sasom utbildning av
forsaljningspersonal, den service som ges vid forsdjningsstéllet, att ett visst urval
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produkter séljs osv.>. Tillampningen av s&dana kriterier begrénsar inte direkt antalet
detaljister. Selektiv distribution som &r rent kvalitativ anses i allmanhet falla utanfor
artikel 101.1 pa grund av att den saknar konkurrenshammande effekter, forutsatt att
tre villkor uppfylls. For det forsta méaste produktens art kréva ett system med selektiv
distribution, i den meningen att ett sddant system &r ett beréttigat krav, med hansyn
till produktens art, for att bevara produktens kvalitet och sakerstélla att den anvands
pa rétt sétt. For det andra maste erforsidljarna véljas pa grundval av objektiva
kvalitativa kriterier som & desamma och géller for alla potentiella dterforséljare och
som inte far tilldmpas pa ett diskriminerande sétt. For det tredje far de faststallda
kriteriernainte ga langre an nédvandigt®. En kvantitativ selektiv distribution medfor
ytterligare urvalskriterier som mer direkt begransar det méjliga antalet aterforsdljare
exempelvis genom att krdva en minimi- eller maximiforsaljning, genom att faststélla
antalet aterforsiljare osv.

Kvalitativ.  och kvantitativ. ~ selektiv  distribution undantas  enligt
gruppundantagsforordningen sa lange varken leverantérens eller koparens
marknadsandel overstiger 30 %, &en i kombination med andra vertikala
begransningar om dessa inte & sarskilt alvarliga begransningar, sdsom
konkurrensklausuler  eller  ensaméterforsdljaravtal, under forutséttning — att
aterforsdljarnas frihet att bedriva aktiv forsdljning till andra aerforséljare och till
dutanvandare  inte  begransas. Selektiv  distribution  omfattas  av
gruppundantagsforordningen oavsett den bertérda produktens art och oavsett
urvalskriteriernas art. Om produktens karaktar> inte kraver selektiv distribution eller
de tillampade kriterierna, till exempel kravet pa att dterforsdljarna maste ha en eller
flera vanliga butiker eller maste tillhandahdlla sarskild service, medfor ett sddant
distributionssystem i regel dock inte tillréckliga effektivitetsframjande effekter for att
uppvéaga en betydande minskning av konkurrensen inom varuméarken. Om betydande
konkurrenshammande effekter uppstar, & det sannolikt att gruppundantaget
aterkallas. Dessutom gesi dterstoden av detta avsnitt vagledning fér bedomningen av
selektiv distribution i enskildafall som inte omfattas av gruppundantagsfdrordningen
eller om en kumulativ effekt uppstar till foljd av parallella natverk av selektiv
distribution.

Marknadspositionen for leverantéren och dennes konkurrenter har stor betydelse for
beddmningen av eventuella konkurrenshdammande effekter, eftersom forlusten av
konkurrens inom varumarken kan vara problematisk endast om konkurrensen mellan
varumédrken & begransad. Ju starkare position leverantoren har, desto mer
problematisk & forlusten av konkurrens inom varumérken. En annan viktig faktor ar
antalet selektiva distributionsnét pd samma marknad. Om selektiv distribution
tillampas av endast en leverantor pa marknaden har kvantitativ selektiv distribution i
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Se tex. forstainstansréttens dom i mé T-88/92, Groupement dachat Edouard Leclerc mot
kommissionen, REG 1996, s. 11-1961.
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REG 1992, s. 11-415, punkt 65.

Se tex. forsainstansréttens domar i ma T-19/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mot
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hanvisastill i féregéende fotnot.
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regel inga negativa nettoeffekter om avtalsvarorna, med hansyn till deras art, kréver
att ett selektivt distributionssystem tillampas och forutsatt att de urvalskriterier som
tillampas & nodvandiga for att sakerstalla en effektiv distribution av varornai fraga.
Verkligheten ser dock ut att vara den att selektiv distribution ofta tillampas av ett
antal leverantorer pa en viss marknad.

Konkurrenternas stallning kan ha en dubbel betydelse och spelar en roll sarskilt i
handelse av en kumulativ effekt. Starka konkurrenter innebér i allménhet att den
minskade konkurrensen inom varumarken med létthet uppvégs av en tillracklig
konkurrens mellan varumérken. N&r flertalet av de viktigaste leverantGrerna
tillampar selektiv distribution leder det dock till en betydande forlust av konkurrens
inom varuméarken samt till en eventuell utestdngning av vissa typer av éerforsdljare
och en okad risk for samverkan mellan dessa stora leverantorer. Risken for att
effektivare aterforsdljare utestangs fran marknaden har alltid varit storre vid selektiv
distribution an vid ensaméterforsdljning, pa grund av att forsdjning till icke
auktoriserade dterforsdljare begransas vid selektiv distribution. Denna begransning &r
agnad att ge selektiva distributionssystem en avskarmad karaktér, som gor det
omajligt for icke auktoriserade aterforsdljare att fa leveranser. Foljaktligen ar selektiv
distribution sarskilt val agnad att anvandas for att undvika att |&gprisdetaljister
(oavsett om dessa sdljer i vanliga butiker eller enbart pa natet) utévar prispress pa
savdl tillverkarens som de auktoriserade aterforsdljarnas marginaler. Utestangning av
sadana distributionsformat, oavsett om den beror pa kumulativ tillampning av
selektiv distribution eller praktiseras av en leverantér som ensam har en
marknadsandel som overstiger 30 %, forsamrar konsumenternas mojligheter att
utnyttja de specifika fordelar som dessa format erbjuder, till exempel | form av lagre
priser, stérreinsyn och lattare tillgang till produkterna.

Om gruppundantagsforordningen ar tillamplig pa enskilda nét av selektiv distribution
kan det bli aktuellt att aterkalla gruppundantaget eller att inte tillampa
gruppundantagsférordningen om kumulativa effekter uppkommer. Det & dock
osannolikt att det uppstar problem med kumulativa effekter om den marknadsandel
som omfattas av selektiv distribution & mindre @& 50 %. Det &r inte heller sannolikt
att problem uppst&r om den andel av marknaden som omfattas av selektiv
distribution dverstiger 50 % och de fem storsta leverantdrerna tillsammans har en
marknadsandel som understiger 50 %. Om bade de fem storsta leverantérernas
marknadsandel och den andel av marknaden som omfattas av selektiv distribution
Overgtiger 50 %, kan beddmningen variera beroende pa om ala de fem storsta
leverantdrerna tilldmpar selektiv distribution eller inte. Ju starkare stéllning de
konkurrenter har som inte tillampar selektiv distribution, desto mindre sannolikt &r
det att andra aterforsijare utestangs. Om ala de fem storsta leverantorerna till ampar
selektiv distribution, kan konkurrensfarhagor uppsta sarskilt med avseende pa de
avtal som innehdller kvantitativa urvalskriterier genom direkt begrénsning av antalet
auktoriserade dterforsdljare eller som innehdller kvalitativa kriterier, t.ex. kravet pa
att ha en dler flera vanliga butiker eler att tillhandahdlla sarskild service, som
utestanger vissa distributionsformat. Det & i allmanhet osannolikt att villkoren i
artikel 101.3 uppfylls om de ifrégavarande systemen for selektiv distribution hindrar
nya aterforsdljare som kan sdlja produkterna i fréga, séarskilt 13gprisdetaljister eller
aterforsdjare som erbjuder konsumenterna lagre priser genom att enbart silja pa
nétet, fran att kommain pa marknaden. Detta begransar aterforsaljningen till forman
for vissa befintliga kanaler och till skada for slutkonsumenterna. Mer indirekta
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former av kvantitativ selektiv distribution, till exempel i form av en kombination av
rent kvalitativa urvalskriterier och en forpliktelse for &terforsaljarna att nd upp till en
viss mangd inkop per &, orsakar sannolikt mindre negativa nettoeffekter om en
sadan mangd inte utgor en betydande del av &terforsaljarens totala omsattning av den
ifrégavarande typen av produkter och begransningarna inte gar utover det som &r
nodvandigt for att leverantdren ska kunna fa avkastning pa sin avtalsspecifika
investering och/eller uppna stordriftsfordelar i distributionen. Vad géler bidraget
fran enskilda leverantdrer anses en leverantdr med en marknadsandel som inte
Overstiger 5 % i allménhet inte bidra vésentligt till en kumulativ effekt.

Intrédeshinder & av intresse framst nar icke auktoriserade &terforsidjare utestangs
fran marknaden. | alméanhet & intrédeshindren betydande, eftersom selektiv
distribution vanligen tillampas av tillverkare av markesvaror. Det kravs i allménhet
mycket tid och betydande investeringar innan utesténgda dterforséljare kan etablera
egna varumarken eller hitta andra konkurrerande leveranskéllor.

Koparmakt kan Oka risken for samverkan mellan aterforséljare och darmed avsevart
inverka pa analysen av eventuella konkurrenshammande effekter till foljd av selektiv
distribution. Mer effektiva aterforsdljare kan utestéangas fran marknaden sarskilt om
en stark detaljistorganisation dlagger leverantdren urvalskriterier i syfte att begransa
distributionen till de egna medlemmarnas fordel.

Artikel 5.1 c i gruppundantagsforordningen foreskriver att leverantdren varken direkt
eller indirekt far dlagga de auktoriserade terforsdljarna en skyldighet att inte sélja
varuméarken fran sarskilda konkurrerande leverantorer. Syftet med detta villkor &r
sarskilt att undvika horisontell samverkan for att utesluta vissa varuméarken genom att
skapa en selektiv klubb av varumarken fran ledande leverantorer. Det & osannolikt
att denna typ av skyldighet beviljas undantag, om marknadstéckningen for de fem
storsta leverantérerna overstiger 50 %, sdvida det inte & s att ingen av de
leverantdrer som alégger en sadan skyldighet hor till de fem storsta leverantorerna pa
marknaden.

Utestangningen av andra leverantorer ar i regel inget problem sa lange andra
leverantorer kan anlita samma aterforsdljare, det vill siga sa lange det selektiva
distributionssystemet inte kombineras med avtal om forsdljning av ett enda
varumarke. | fall av ett tatt natverk av auktoriserade aterforsdljare eller i handelse av
en kumulativ effekt kan kombinationen av selektiv distribution och
konkurrensklausuler innebéra en risk for att andra leverantorer utesténgs. | det fallet
gdler de principer som anges i avsnitt 2.1 avseende avtal om forsdljning av ett enda
varuméarke. Om selektiv distribution inte kombineras med en konkurrensklausul, kan
avskéarmningen av marknaden for konkurrerande leverantorer fortfarande vara ett
problem om de fem ledande leverantdrerna inte endast tillampar rent kvalitativa
urvalskriterier, utan dlagger sina dterforsdjare vissa ytterligare skyldigheter, sdsom
skyldigheten att forbehalla sina produkter ett visst minimiutrymme pa hyllorna eller
sakerstélla att terforsdljaren genom forsaljningen av deras produkter uppnar en viss
minimiandel av aterforsdljarens totala omséttning. Det & osannolikt att ett sadant
problem uppstdr om den marknadsandel som omfattas av selektiv distribution
understiger 50 %, eller, om denna marknadstackning 6verskrids, om de fem stérsta
leverantdrerna har en marknadsandel som inte dverstiger 50 %.
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Marknadens mognadsgrad & viktig eftersom forlusten av konkurrens inom
varumérken och en eventuell utestéangning av leverantorer eller terforsaljare kan bl
ett allvarligt problem pa en mogen marknad, men & mindre relevant pa en marknad
med 6kande efterfragan, tekniska forandringar och féranderliga marknadspositioner.

Selektiv  distribution kan vara effektiv, om den leder till inbesparade
logistikkostnader tack vare stordriftsfordelar i frdga om transporter, vilket kan vara
falet oberoende av produkternas art (punkt 107 g). En sadan effektivitetsvinst &r
dock ofta endast marginell i system med selektiv distribution. Produktens art &r
mycket relevant nar det géler att 16sa ett sndlskjutsproblem mellan dterforsdljarna
(punkt 107 a) eller att bidra till att bygga upp en varumérkesimage (punkt 107 i). |
allméanhet géller dettai synnerhet nya produkter, komplicerade produkter, produkter
vilkas egenskaper ar svéra att beddma innan de konsumerats (produkter som kops
p.g.a. erfarenhet) eller vilkas egenskaper & svara att bedomartill och med efter att de
konsumerats (produkter som kops p.g.a. trovardighet). Selektiv distribution
kombinerad med en lokaliseringsklausul som skyddar en auktoriserad dterforsdljare
mot att andra auktoriserade terforsdjare oppnar en butik i nérheten, kan uppfylla
villkoren i artikel 101.3 framfor alt om kombinationen & nodvandig for att skydda
betydande och avtalsspecifika investeringar som den auktoriserade aterforsdljaren
gjort (punkt 107 d).

For att sakerstélla att den minst konkurrenshammande begransningen véljs & det av
betydelse att se om samma effektivitetsvinster kan uppnas till en jamférbar kostnad
exempelvis genom enbart servicekrav.

Exempel pa kvantitativ selektiv distribution

Pa en marknad for kapitalvaror siljer marknadsledaren (varumérke A), som innehar
en marknadsandel pa 35 %, sin produkt till sutkonsumenterna genom ett selektivt
distributionsnét. Det finns flera villkor for tilltrade till nétet: Butiken maste anstédlla
utbildad personal och tillhandahdlla service fore forséljningen, det maste finnas en
sarskild avdelning i butiken for forsdljning av ifrégavarande produkt och liknande
hogteknol ogiprodukter, och det kravs att butiken tillhandahdller ett brett sortiment av
leverantOrens produkter och stéller ut dem pa ett tilltalande sétt. Dessutom begréansas
antalet aterforsaljare som kan beviljas tilltrade till nétet direkt av faststéllandet av ett
hogsta antal aterforsdljare per antal invanare i varje region eller tatort. Tillverkare A
har sex konkurrenter pa denna marknad. De storsta konkurrenterna, B, C och D, har
marknadsandelar pa 25, 15 respektive 10 %, medan 6vriga tillverkare har mindre
marknadsandelar. A & den enda tillverkaren som tillampar selektiv distribution. De
selektiva distributorerna av varumérke A tillhandahdller alltid ett fatal konkurrerande
varumarken. Konkurrerande varumérken séljs dock ocksa allmant i butiker som inte
ar medlemmar i A:s selektiva distributionsnét. Det finns olika distributionskanaler.
Varumérkena B och C sdljst.ex. i deflestaav de butiker som A valt ut, men ocksa i
andra butiker som tillhandahaller service av hdg kvalitet samt i stormarknader.
Varumérke D sdljs i huvudsak i butiker med en hdg servicegrad. Den tekniska
utvecklingen & forhdllandevis snabb pa denna marknad, och de viktigaste
leverantorerna upprétthaller en hog kvalitetsimage for sina produkter genom reklam.

Pa denna marknad &r tackningsgraden for selektiv distribution 35 %. Konkurrensen
mellan varumérken paverkas inte direkt av A:s selektiva distributionssystem.
Konkurrensen inom varuméarken om varumarke A kan minska, men konsumenterna
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kan vanda sig till aterforséljare som hdller en 13g serviceniva eller 1&ga priser och
kopa varumérkena B och C, som har en kvalitetsimage motsvarande A:s. Dessutom
har de tillgang till dterforsdljare av andra marken som haler en hoég serviceniva,
eftersom det inte finns ndgon begransning av de auktoriserade dterforsaljarnas rétt att
sdlja konkurrerande varumérken, och den kvantitativa begransningen for antalet
aterforsdjare av varumérke A hindrar inte andra aterforsdljare som héller en hog
serviceniva fran att sélja konkurrerande varumérken. | detta fall & det sannolikt att
villkoren i artikel 101.3 & uppfyllda, dels med tanke pa servicekraven och de
effektivitetsvinster dessa sannolikt medfor, dels med tanke pa den begrénsade
effekten pa konkurrensen inom varumarken.

Exempel pa selektiv distribution med kumulativa effekter

Pa marknaden for en viss sportartikel finns det su tillverkare, vars respektive
marknadsandelar ar 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % och 7 %. De fem storsta
tillverkarna distribuerar sina produkter genom kvantitativ selektiv distribution,
medan de tva minsta tillampar olika typer av distributionssystem, som leder till en
tackningsgrad i fraga om selektiv distribution pa 85 %. Kriterierna for tilltrade till det
selektiva distributionsnétet & anmarkningsvért lika hos allatillverkare: det krévs att
aterforsdjarna har en eler flera vanliga butiker, dessa butiker maste ha uthildad
personal och tillhandahdlla service fore forsdljning, de maste ha en sarskild
avdelning for forsdljning av artikeln och minimiytan for denna avdelning &r
specificerad. Det krévs vidare att butiken salufor ett brett sortiment av varumarket i
fraga och staller ut produkten pa ett tilltalande sétt, butiken maste ligga vid ett
affarsstrak, och forséljningen av denna typ av artikel maste utgéra minst 30 % av
butikens totala omséttning. | allmanhet utses samma adterforsdljare till selektiv
distributor for alla fem varumérken. De tva varuméarken som inte anvander selektiv
distribution sidljs vanligen via mindre specidiserade aterforsidljare med l&gre
servicegrad. Marknaden & stabil, sdval pa utbuds- som efterfrdgesidan, och
varumédrkesimagen & stark och produktdifferentieringen stor. De fem
marknadsledarna har stark varumérkesimage, som férvérvats genom reklam och
sponsring, medan de tva mindre tillverkarna tillampar en strategi med billigare
produkter, utan stark varumérkesimage.

Pa denna marknad forvagras allméanna | gprisdetaljister och aterforsaljare som enbart
sdjer pa natet tilltrade till de fem ledande varumérkena. Kravet pa att denna typ av
artikel ska utgora minst 30 % av aterforsdljarnas verksamhet och kriterierna om hur
produkten ska stéllas ut och regeln om service fore forsdljning utesluter de flesta
|agprisdetaljister fran natverket av auktoriserade éaerforsdljare. Kravet pa att
aterforsdljare ska ha en eller flera vanliga butiker innebar att dterforsdljare som
enbart sdljer pa nétet utestangs fran nétverket. Darfor har konsumenterna inget annat
val an att kopa de fem ledande varuméarkena i butiker med hog serviceniva och hdga
priser. Detta leder till minskad konkurrens mellan varumédrken mellan de fem
ledande varumérkena. Att de tva minsta varumérkena kan kopas i butiker med 1&g
servicenivad och laga priser kompenserar inte detta, eftersom de fem ledande
marknadsledarna har en mycket starkare varumérkesimage. Konkurrensen mellan
varumarken begransas ocksd av forekomsten av multipla ensamaterforsijare. Aven
om det forekommer en viss grad av konkurrens inom varuméarken och antalet
aterforsdjare inte ar direkt begransat, ar tilltradeskriterierna tillrackligt stranga for att
antalet derforsdjare av de fem ledande varumarkena ska forbli litet inom de olika
omradena.
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Effektivitetsvinsterna med dessa kvantitativa selektiva distributionssystem & sma
Produkten &r inte sarskilt komplicerad och kraver inte ndgon sarskilt hog serviceniva
Om tillverkarna inte kan visa att deras selektiva distributionsnét & férknippat med
tydliga effektivitetsvinster, & det troligt att gruppundantaget maste aterkallas darfor
att dess kumulativa effekter leder till farre valmgjligheter och hogre priser for
konsumenten.

Franchising

Franchiseavtal innehdller licenser avseende immateriella réttigheter, sarskilt
varumarkes- och mérkesréttigheter och know-how for anvandning och distribution av
varor eler tjanster. Forutom licensen avseende immateriella réttigheter
tillhandahdller franchisegivaren normalt kommersiellt och tekniskt stod till
franchisetagaren under avtalets |6ptid. Licensen och stodet utgor integrerade delar av
den affarsidén som omfattas av franchiseavtalet. Franchisegivaren erhdller normalt
erséttning i form av en franchiseavgift for anvandningen av affarsidén i fraga
Franchising kan mgjliggora for franchisegivaren att med begransade investeringar
etablera ett enhetligt distributionsnét for sina produkter. Férutom tillhandahallandet
av affarsidén innehdler franchiseavtal normalt en kombination av olika vertikala
begransningar avseende de distribuerade produkterna, sérskilt selektiv distribution
och/eller konkurrensklausuler och/eller ensaméterforsdljaravtal eller lindrigare
former av dessa.

Gruppundantagsforordningens  tillamplighet pa licensiering av  immateriella
réttigheter som ingar i franchiseavtal behandlas i punkterna 24-46. Vad betréffar
vertikala begransningar avseende kop, forséljning och éterférsaljning av varor och
tjanster enligt ett franchiseavtal, sdsom selektiv distribution, konkurrensklausuler
eller ensaméterforsdljning, & gruppundantagsforordningen tillamplig upp till
troskelvardet pd 30 % for marknadsandelar™. Den vagledning som givits i fréga om
dessa typer av begrénsningar géller aven franchising, med forbehdl for foljande tva
sarskilda anmérkningar:

a) Ju viktigare overforingen av know-how &r, desto mer sannolikt ar det att
begransningarna leder till effektivitetsvinster och/eller & nddvéandiga for att
skydda berdrd know-how och att de vertikala begransningarna uppfyller
villkoreni artikel 101.3.

b) En konkurrensklausul som gdler varor eler tjanster som kops av
franchisetagaren faller utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1, om
klausulen & nodvandig for att upprétthalla franchisenédtets gemensamma
identitet och rykte. | sddana fall & konkurrensklausulens varaktighet ocksa
irrelevant enligt artikel 101.1, sa lange den inte har langre varaktighet an élva
franchiseavtalet.

Exempel pa franchising

En tillverkare har utvecklat ett nytt format for forsaljning av sotsaker i sa kallade fun
shops dér sotsakerna kan fargas pa konsumentens begaran. Sotsakstillverkaren har

Se d@ven punkterna 8695, sarskilt punkt 92.
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ocksa utvecklat maskinerna for att farga sotsakerna. Tillverkaren producerar ocksa
fargvatskorna. Vétskans kvalitet och féarskhet har avgorande betydelse for
framstallningen av goda sotsaker. Tillverkaren hade framgang med sina sotsaker
genom ett antal egna forsaljningsstallen som alla drevs under samma handel snamn
och med likartad image (butikernas utformning, gemensam reklam osv.). For att 6ka
forsdjningen lanserade tillverkaren ett franchisesystem. Franchisetagarna dlaggs att
kopa sttsakerna, vétskorna och fargningsmaskinen av tillverkaren, upprétthalla
samma image och bedriva verksamhet under samma handelsnamn, betala en
franchiseavgift, bidra till den gemensamma reklamen och sdkerstélla att den
bruksanvisning som utarbetats av franchisegivaren forblir konfidentiell. Dessutom
tilléts franchisetagarna att sdlja endast i Gverenskomna lokaler, och endast till
sutanvandare eller andra franchisetagare och de f& inte sdlja andra sotsaker.
Franchisegivaren & skyldig att inte utse nagon annan franchisetagare och att inte
géav driva ett forsdjningsstdle inom ett vist omrdde som omfattas av ett
franchiseavtal. Franchisegivaren & ocksa skyldig att uppdatera och vidareutveckla
sina produkter, utformningen av butikerna och bruksanvisningen samt géra dessa
forbéttringar tillgangliga for alla franchisetagare pa detaljistniva. Franchiseavtalen
ingas for en tiodrsperiod.

Aterforsijare av sotsaker koper in sina sitsaker pa en nationell marknad antingen
hos nationella tillverkare som tillgodoser den nationella smaken eller hos grossister
som importerar sotsaker fran utlandska tillverkare, forutom att de sdljer nationella
tillverkares produkter. P4 denna marknad konkurrerar franchisegivarens produkter
med andra sétsaksvarumarken. Franchisegivaren har en andel pa 30 % av marknaden
for sotsaker som sdjs till detaljister. Konkurrens forekommer i form av ett antal
nationella och internationella varumérken, som ibland tillverkas av stora
diversifierade livsmedelsforetag. Det finns manga potentiella forsaljningsstallen for
sotsaker sdsom  tobakshandlare, livsmedelsbutiker, cafeterior och sarskilda
sotsaksbutiker. Franchisegivarens andel av marknaden for maskiner for fargning av
livsmedel understiger 10 %.

De flesta skyldigheter som ingar i franchiseavtalen kan anses nodvandiga for att
skydda immateriella réttigheter eller upprétthalla franchisendtets gemensamma
identitet och rykte och faller darfor utanfor artikel 101.1. Begransningarna av
forsdjningen (omréde som omfattas av avtal samt selektiv distribution) utgor ett
incitament for franchisetagarna att investera i férgningsmaskinen och
franchisekonceptet och bidrar atminstone till att upprétthdla den gemensamma
identiteten &en om de inte & nddvandiga for detta, vilket uppvéger forlusten av
konkurrens inom varumarken. Konkurrensklausulen som utesluter andra
sotsaksvarumarken fran butikerna under avtalets hela 16ptid ger franchisegivaren en
mojlighet att halla butikerna likformiga och hindrar konkurrenter fran att dra nytta av
franchisegivarens handelsnamn. Den leder inte till ndgon alvarlig utestangning med
tanke pa det stora antalet potentiella forsaljningsstéllen som stér till forfogande for
andra sotsakdtillverkare. Det & sannolikt att de franchiseavtal som denna
franchisegivare ingétt uppfyller villkoren for undantag enligt artikel 101.3 i den man
skyldigheternai avtalen omfattas av artikel 101.1.

Exklusiva leverantorsavtal

Till exklusiva leverantorsavtal hor begransningar som har till huvudsyfte att
leverantbren & skyldig eller uppmuntras att sdlja avtalsprodukterna endast eller
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huvudsakligen till en kopare, i allmanhet for ett visst anvandningsomrade. Sadana
begransningar kan ha formen av exklusiva leverantdrsavtal, som aagger leverantoren
att sdlja endast till en kopare for aterforsaljning eller ett visst anvandningsomrade,
men det kan ocksa ske i form av kvantitetsbegransningar for leverantdren, da
leverantoren och koparen kommer ©verens om incitament som leder till att
leverantdren huvudsakligen koncentrerar sin forsaljning till en kopare. Med exklusiv
leverans av mellanprodukter och tjénster i mellanledet avses ofta leveranser for
industriella dndamdl.

Exklusiva leverantorsavtal undantas med stdd av gruppundantagsférordningen om
varken leverantorens eller koparens marknadsandel Gverstiger troskelvardet pa 30 %
for marknadsandelar, &en i kombination med andra vertikala begrénsningar om
dessainte ar sarskilt allvarliga, t.ex. konkurrensklausuler. | dterstoden av detta avsnitt
ges véagledning for beddmningen av exklusiva leveranttrsavtal i enskilda fall dar
troskelvardet for marknadsandelar dverskrids.

Den storsta risken for en snedvridning av konkurrensen nar det gdler exklusiva
leverantrsavtal bestdr i konkurrenshdmmande avskarmning av andra kopare. Det
finns en likhet med de eventuella effekterna av ensamaterforsaljning, sarskilt nar
ensaméterforsdjaren blir ensam kopare for en hel marknad (se avsnitt 2.2, sarskilt
punkt 156). Koparens marknadsandel pa inkOpsmarknaden i det foregdende
marknadsledet & naturligtvis viktig for att beddma vilka mdjligheter képaren har att
déagga leverantoren skyldigheter till exklusiva leveranser som utesténger andra
kopare fran tillgangen till leveranser. Koparens betydelse i det efterfoljande
marknadsledet & dock den faktor som avgor om ett konkurrensproblem kan uppsta.
Om koparen inte har nagot marknadsinflytande i det efterfoljande marknadsledet kan
man inte vanta sig nagra betydande negativa effekter fér konsumenterna. Negativa
effekter kan dock uppstd ndr koparens marknadsandel i det efterfoljande
marknadsledet och i det foregdende marknadsledet pa inkopsmarknaden overstiger
30 %. Om kdparens marknadsandel i det foregaende marknadsledet inte dverstiger
30 % kan betydande utesténgningseffekter fortfarande uppstd, sérskilt om koparens
marknadsandel i det efterfoljande marknadsledet dverstiger 30 % och det exklusiva
leverantdrsavtalet galler ett visst anvandningsomrade for avtalsprodukterna. Om ett
foretag har en dominerande stéllning i det efterfoljande marknadsledet, kan en
eventuell skyldighet att endast eller huvudsakligen leverera produkterna till den
dominerande koparen | &t fa betydande konkurrenshammande effekter.

Det & inte endast koparens marknadsstallning i det foregdende och efterféljande
marknadsledet som &r viktig utan ocksa i vilken omfattning och hur lange koparen
tillampar skyldigheten till exklusiva leveranser. Ju storre andel av leveranserna som
ar bunden och ju langre tid den exklusiva leveransskyldigheten varar, desto mer
betydande blir sannolikt utestdngningen. Exklusiva leverantdrsavtal med kortare
varaktighet an fem & som ingatts av foretag som inte har en dominerande stéllning,
forutsétter | almanhet en avvdgning mellan konkurrensframjande och
konkurrenshammande effekter, medan avtal med langre |6ptid an fem ar for de flesta
typer av investeringar inte anses nodvandiga for att uppna de pastadda
effektivitetsvinsterna eller sa ar effektivitetsvinsterna inte tillrackliga for att uppvaga
utestangningseffekterna av sddana langfristiga exklusiva leverantrsavtal.

De konkurrerande koparnas marknadsstallning i det foregdende marknadsledet ar
viktig, eftersom det & sannolikt att konkurrerande kopare kommer att avskérmas av
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konkurrenshammande orsaker, dvs. pa grund av 6kade kostnader, endast om de &r
betydligt mindre an den avskéarmande kdparen. Utestéangning av konkurrerande
kbpare & inte sd sannolik om konkurrenterna har ett motsvarande
marknadsinflytande och kan erbjuda leverantdren motsvarande
forsaljningsmajligheter. | ett sddant fall kan avskarmning drabba endast sddana
potentiella nya aktrer som kanske inte kan sékra leveranser nér ett antal stora kopare
samtligaingar exklusiva leverantorsavtal med de flesta leverantdrerna pa marknaden.
En sadan kumulativ effekt kan ledatill att gruppundantaget dterkallas.

Intrédeshindren pa leverantdrsnivad & relevanta for att avgéra om en verklig
avskarmning foreligger. | den méan det ar effektivt for konkurrerande kopare att
tillhandahdlla varorna eler tjansterna salva via vertikal integration i foregaende
marknadsled, & det osannolikt att avskarmningen &r ett verkligt problem.
Intr&deshindren & dock ofta betydande.

Leverantbrernas utjamnande marknadsmakt ar relevant, eftersom stora leverantorer
inte sa l&tt 1ater sig avskarmas fran aternativa kopare. Utestangning utgor darfor en
risk framst i det fallet att leverantdrerna & svaga och koparna starka. Om
leverantorerna &r starka kan exklusiva leverantorsavtal patréffas i kombination med
avtal med konkurrensklausuler. Kombinationen med konkurrensklausuler
aktualiserar de regler som utvecklats avseende avtal om forsdjning av ett enda
varumarke. Om avtalsspecifika investeringar forekommer pa bada sidor (hold-up-
problem) kan kombinationen av exklusiva leverantdrsavtal och avtal med
konkurrensklausuler, dvs. émsesidig ensamrétt i avtal om leveranser till industrin,
ofta vara beréttigad, sarskilt under den niva dar en dominerande stallning uppstar.

Slutligen & handelsledet och produktens natur relevanta vad utesténgningen
betréffar. Konkurrenshammande utesténgning & mindre sannolik i frdga om
mellanprodukter eller om produkten & homogen. For det forsta har en utesténgd
tillverkare som anvander en viss insatsvara vanligen storre flexibilitet nér det gdler
att tillgodose kundernas efterfragan an grossisten eller dterforsaljaren har nar det
gdller att tillgodose slutkonsumenternas efterfrégan, for vilka varumérkena kan spela
en viktig roll. For det andra betyder forlusten av en mgjlig leveranskala mindre for
de utestdngda koparna i fraga om homogena produkter an i fraga om en heterogen
produkt som férekommer i olika sorter och kvaliteter. | fraga om slutprodukter i form
av markesvaror eller differentierade mellanprodukter och da intradeshinder
forekommer kan exklusiva leverantorsavtal ge betydande konkurrenshammande
effekter, om de konkurrerande kdparna &r relativt sma jamfort med den utestdngande
koparen i fréga, &ven om den sistnamnde inte har en dominerande stdllning i det
efterfoljande marknadsl edet.

Effektivitetsvinster kan forvantas om ett hold-up-problem foreligger (punkt 107 d
och €), och sadana effektivitetsvinster & mer sannolika i fraga om mellanprodukter
an for dlutprodukter. Andra effektivitetsvinster & mindre sannolika. Det verkar inte
sannolikt att eventuella stordriftsfordelar inom distributionen (punkt 107 g) motiverar
exklusiva leveranttrsavtal.

Om ett hold-up-problem foreligger och framfor alt om det férekommer
stordriftsfordelar inom distributionen, skulle kvantitetsbegransningar som alaggs
leverantoren, sdsom krav pa minimileveranser, mycket va kunna utgora ett mindre
begransande alternativ.
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Exempel pa exklusiv leverans

Pa en marknad for en viss typ av komponenter (marknad fér mellanprodukter)
kommer leverantdr A 6verens med képare B om att med hjélp av egen know-how
och betydande investeringar i nya maskiner och med hjélp av specifikationer som
tillhandahdllits av kopare B utveckla en annan version av komponenten i fraga
B méste gora betydande investeringar for att inforliva den nya komponenten. Det
avtalas att A ska leverera den nya produkten endast till kdpare B under en
femarsperiod fran och med den dag da marknadsintroduktionen &ger rum. B dl&aggs
att képa den nya produkten endast av A under samma femarsperiod. Bade A och B
kan fortsétta att silja respektive kdpa andra versioner av komponenten pa annat hall.
Kdpare B:s marknadsandel i det foregdende marknadsl edet for komponenter och i det
efterféljande marknadsledet for sSlutprodukter & 40 %. Komponentleverantbrens
marknadsandel & 35%. Det finns tva andra komponentleverantérer med en
marknadsandel pa omkring 20-25 % samt ett antal sma leverantorer.

Med tanke pa de betydande investeringarna & det sannolikt att avtalet uppfyller
villkoren i artikel 101.3 med hansyn till effektivitetsvinsterna och den begrénsade
utestangningseffekten. Andra kopare &r utesténgda fran en viss version av en produkt
som tillhandahdlls av en leverantér med en marknadsandel pa 35 % och det finns
andra komponentleverantrer som skulle kunna utveckla liknande nya produkter.
Avskarmningen av en del av kdpare B:s efterfrégan fran andra leverantorer &r
begrénsad till hogst 40 % av marknaden.

Forskottsbetalning for tilltrade

Forskottsbetalning for tilltrdde & fasta avgifter som leverantbrer betalar till
aterforsdjare inom ramen for en vertikal forbindelse i borjan pa en viss period for att
fa tilltrade till deras distributionsndt och betala for tjanster som detaljisterna
tillhandahdller leverantorerna. | denna kategori ingar flera metoder, t.ex.
hyllavgifter™, sk. pay-to-stay-avgifter™, betalningar for att fa tillgdng till en
distributérs  reklamkampanjer osv.  Forskottsbetalningar  undantas  enligt
gruppundantagsforordningen nédr varken leverantdrens eller kdparens marknadsandel
Overstiger 30 %. | dterstoden av detta avsnitt ges vagledning for bedémningen av
forskottsbetalning for tilltrade i enskilda fall déar troskelvardet for marknadsandelar
overskrids.

Forskottsbetalningar for tilltrdde kan ibland leda till konkurrenshdmmande
utestangning av andra aterforséljare om sadana betalningar uppmuntrar leverantdren
att sélja sin produkt endast genom en eller ett begransat antal aterforsdljare. En hog
avgift kan leda till att en leverantor vill kanalisera en stor del av sin
forsaljningsvolym via denna aterforséljare for att tacka kostnaderna for avgiften. | ett
sadant fall kan forskottsbetalning for tilltrade ha samma utestangningseffekt i
efterféljande led som ett exklusivt leveranttrsavtal. Beddmningen av denna negativa
effekt gors i analogi med beddmningen av exklusiva leverantdrsavtal (sarskilt
punkterna 194-199).

55
56

Fasta avgifter som tillverkare betalar till detaljister for att fatillgang till deras hyllutrymme.
En klumpsumma betalas for att garantera att en befintlig produkt finns pa hyllan under ytterligare en
visstid.
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| undantagsfall kan forskottsbetalning for tilltrdéde ocksa leda till
konkurrenshdmmande utesténgning av andra leverantdrer om en utbredd anvéndning
av sadana betalningar hojer intrédeshindren for sma aktorer. Bedomningen av denna
eventuella negativa effekt gors i analogi med bedémningen av avtal om forsaljning
av ett enda varumérke (sdrskilt punkterna 132—-141).

Forutom eventuella utestangningseffekter kan forskottsbetalning for tilltrade ocksa
minska konkurrensen och underldtta samverkan mellan aerforsdjare.
Forskottsbetalning for tilltrade leder sannolikt till en héjning av leverantérens pris for
avtalsprodukterna  eftersom leverantoren maste tiacka kostnaderna  for
forskottsbetalningarna. Hogre leverantorspriser kan minska detaljisternas incitament
att konkurrera med priset pd marknaden i efterfoljande led, medan &terforséljarnas
vinster okar till foljd av forskottsbetalningarna. En sadan minskning av konkurrensen
mellan derforsdjare genom kumulativ anvéandning av forskottsbetalningar for
tilltrade forutsatter i regel att aterforsaljningsmarknaden ar starkt koncentrerad.

Anvandning av forskottsbetalningar for tilltrade kan dock i manga fall bidra till en
effektiv tilldelning av hyllutrymme for nya produkter. Aterforséljare har ofta mindre
information an leverantorer om framgangspotentialen for nya produkter som ska
introduceras pa marknaden och darfér kan mangden produkter som hallsi lager vara
lagre 8n vad som skulle vara optimalt. Forskottsbetalning for tilltrade kan anvéndas
for att minska denna asymmetri i information mellan leverantorer och aterforsidjare
genom att uttryckligen ge leverantdrerna magjlighet att konkurrera om hyllutrymme.
Aterforsdljaren kan da f& en signal om vilka produkter som kan foérvéntas bli
framgangsrika, eftersom en leverantor normat skulle gd med att pa en
forskottsbetalning for tilltrade om denne uppskattar att sannolikheten for att
marknadsintroduktionen av produkten ska misslyckas &r liten.

Pa grund av den asymmetri i information som namns i punkt 207 kan leverantorer
dessutom haincitament att 8ka snalskjuts pa aterforsaljarens marknadsforingsi nsatser
for att introducera produkter som ligger under det optimala. Om en produkt inte blir
framgangsrik kommer &erforsdljarna att betadla en del av kostnaderna for
misslyckandet. Anvandningen av forskottsbetalning for tilltrade kan hindra sadan
snalskjuts genom att flytta risken for ett misslyckande tillbaka till leveranttrerna,
vilket skulle bidra till en optimal grad av nya produkter som introduceras pa
marknaden.

Kategoriforvaltningsavtal

Kategoriforvaltningsavtal ar avtal genom vilka &erforsaljaren, inom ramen for ett
aterforsdjaravtal, anfortror leverantoren ("kategorikaptenen’) uppgiften att
marknadsfora en kategori produkter som i allmanhet inte bara omfattar leverantdrens
produkter utan ocksd konkurrenternas produkter. Kategorikaptenen kan sdedes
paverka exempelvis var produkten placeras, hur den marknadsfors i butiken och
vilka produkter som véljs till butiken. Kategoriférvaltningsavtal undantas enligt
gruppundantagsforordningen nédr varken leverantorens eller kdparens marknadsandel
Overstiger 30 %. | aterstoden av detta avsnitt ges vagledning for bedémningen av
kategoriforvaltningsavtal i enskilda fall dar troskelvéardet for marknadsandelar
Overskrids.
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Aven om kategoriforvaltningsavtal i regel inte & problematiska kan de ibland
snedvrida konkurrensen mellan leverantorer och till sist leda till
konkurrenshammande utesténgning av andra leverantorer, om kategorikaptenen pa
grund av sitt inflytande 6ver dterforsaljarens marknadsféringsbeslut kan begransa
eller skada distributionen av konkurrerande leverantorers produkter. Det kan ofta
vara sa att en dterforséljare saknar intresse av att begransa sitt produktutbud, men nar
aterforsdljaren ocksa siljer konkurrerande produkter under sitt eget varumarke kan
det ocksa finnas en drivkraft att utesluta vissa leverantorer, sarskilt sddana som
levererar mellanprisprodukter. Bedomningen av en sddan utestangningseffekt i
foregdende led gors i analogi med bedomningen av avtal om forséljning av ett enda
varumarke (sérskilt punkterna 132-141), och man tar upp fragor som avtalens
marknadstackning, konkurrerande leverantorers marknadsstéllning och eventuell
kumulativ anvandning av sddana avtal.

Kategoriforvaltningsavtal kan ocksa underlétta samverkan mellan aterforséljare om
samma leverantor fungerar som kategorikapten for alla eller de flesta konkurrerande
aerforsdjarna pd en marknad och ger dessa aterforsdljare en gemensam
referenspunkt for deras marknadsforingsbes ut.

Kategoriforvaltningsavtal kan ocksa underldtta samverkan mellan leverantorer
genom Okade mogjligheter att genom detaljister utbyta kaénsliga uppgifter om
marknaden, t.ex. uppgifter om framtida prisséttning, sdjframjande dtgéarder eller
reklamkampanjer®’.

Anvandning av kategoriforvaltningsavtal kan dock ocksa ledatill effektivitetsvinster.
Kategoriforvaltningsavtal kan ge aerforsdjare tillgang till  leverantorens
marknadsexpertis for en viss produktkategori och mGjlighet att uppna
stordriftsfordelar eftersom de garanterar att en optimal kvantitet av produkter finns i
tid direkt pa hyllorna. Eftersom kategoriforvaltningsavtal bygger pa kundernas vanor
kan de leda till n6jdare kunder eftersom efterfragan tillgodoses pa ett béttre sétt tack
vare dem. | alméanhet galler att ju hardare konkurrens mellan varumérken och ju
lagre byteskostnader for konsumenterna, desto storre & de ekonomiska fordelarna
med ett kategoriforvaltningsavtal.

Kopplingsforbehall

Kopplingsforbehdll avser situationer dar kunder som koOper en produkt (den
" kopplande produkten”) ocksa maste kopa en annan separat produkt (den ”kopplade
produkten”) fran samma leverantor eller fran ndgon som leverantéren har utsett.
Kopplingsforbehdll kan utgora ett missbruk i den mening som avses i artikel 102%°.
Kopplingsforbehdll kan ocksa utgora en vertikal begransning som omfattas av
artikel 101, om det leder till en skyldighet av typen avtal om férsaljning av ett enda
varumérke (se punkterna 129-150) for den kopplade produkten. Endast den
sistndmnda situationen behandlas i dessariktlinjer.

57

58

Direkt utbyte av information mellan konkurrenter omfattas inte av gruppundantagsférordningen, se
artikel 2.4 i den férordningen och punkterna 27 och 28 i dessariktlinjer.

domstolens dom i mal C-333/94 P, Tetrapak mot kommissionen, REG 1996, s. 1-5951, punkt 37.
Meddelande frdn kommissionen — Vagledning om kommissionens prioriteringar vid tillampningen av
artikel 82 i EG-fordraget pa foretags missbruk av dominerande stallning genom utestangande atgérder,
EUT C 45, 24.2.2009, s. 7.
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Huruvida produkterna betraktas som separata beror pa kundernas efterfragan. Tva
produkter & separata om ett betydande antal kunder utan kopplingsforbehall skulle
kopa eller skulle ha kdpt den kopplande produkten utan att &ven kdpa den kopplade
produkten frén samma leverantor och det darmed vore majligt att producera bada
produkterna var for sig™. Bevis pd att tva produkter & separata kan innefatta direkta
bevis pa att kunderna, om de f&r vélja, koper den kopplande produkten och den
kopplade produkten var for sig fran olika leverantorer, eller indirekta bevis, t.ex. att
det finns foretag pa marknaden som & specialiserade pa att tillverka eller sdlja den
kopplade produkten utan den kopplande produkten®, eller bevis pa att foretag med
liten marknadsmakt, sarskilt pa konkurrensutsatta marknader, tenderar att inte
anvanda sig av kopplingsférbehdll eller kombinationserbjudanden fér sadana
produkter. Eftersom kunderna t.ex. vill kdpa skor med snéren och det inte ar
genomforbart for aerforsdjarna att snora nya skor med sndren som de sjéva valt,
har det blivit handelsbruk att skotillverkarnalevererar skor med snéren. Att sélja skor
med skosndren utgor darfor inte ett kopplingsforbehdl.

Kopplingsforbehdll kan fa konkurrenshammande utestangande effekter pa den
kopplade marknaden, den kopplande marknaden eller bada marknaderna samtidigt.
Utestangningseffekten beror pa vilken procentandel av den totala marknaden for den
kopplade produkten som omfattas av kopplingsforbehal. | fraga om vad som kan
betraktas som en betydande avskarmning enligt artikel 101.1, kan analysen avseende
avtal om forsaljning av ett enda varumarke tillampas. Kopplingsférbehal innebar att
det finns atminstone en form av kvantitetsbegransningar for koparen i férhallande till
den kopplade produkten. Om en konkurrensklausul dessutom avtalas avseende den
kopplade produkten okar det den méjliga utestangningseffekten pa marknaden for
denna produkt. Kopplingsforbehdllet kan leda till mindre konkurrens for kunder som
ar intresserade av att kdpa den kopplade produkten men inte den kopplande
produkten. Om det inte finns tillrackligt manga kunder som enbart koper den
kopplade produkten for att forsorja leverantorens konkurrenter pa den kopplade
marknaden kan kopplingsforbehdllet leda till att de kunderna far betala hogre priser.
Om den kopplade produkten utgor ett viktigt komplement for kopare av den
kopplande produkten kan en minskning av antalet alternativa leverantbrer av den
kopplade produkten och darmed en minskad tillgang pa den produkten forsvara
intradet pa den kopplande marknaden.

Kopplingsforbehdll kan ocksa direkt leda till hogre priser dn de som réder vid
normala konkurrensforhallanden, sarskilt i foljande tre situationer. For det forsta, om
den kopplande och den kopplade produkten i olika delar kan anvandas som
insatsprodukter i en produktionsprocess kan kunderna reagera pa en hojning av priset
pa den kopplande produkten genom att 6ka efterfragan pa den kopplade produkten
men minska efterfrdgan pa den kopplande produkten. Genom att koppla samman de
tva produkterna kan leverantren forsbka undvika att detta sker och kan darmed
lyckas hoja sina priser. For det andra, ndr kopplingsforbehadllet mojliggor
prisdiskriminering beroende pa hur kunden anvander den kopplande produkten, t.ex.
koppling av forsdljningen av blackpatroner till forséljningen av kopieringsapparater
(métning). For det tredje, nér det vid langfristiga avtal eller vid eftermarknader dar

59

Forstainstansrattens dom i mal T-201/04, Microsoft mot kommissionen, REG 2007, s. 11-3601,
punkterna 917, 921 och 922.
Forstai nstansrattens dom i mal T-30/89, Hilti mot kommissionen, REG 1991, s. 11-1439, punkt 67.
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den ursprungliga utrustningen har en lang ersattningstid blir svart for kunderna att
bedoma konsekvenserna av kopplingsforbehdllet.

Kopplingsforbehdll undantas enligt gruppundantagsforordningen nar varken
leverantérens marknadsandel p& marknaden for den kopplade produkten eller pa
marknaden for den kopplande produkten eller koparens marknadsandel pa de
relevanta marknaderna i efterféljande led dverstiger 30 %. Det kan kombineras med
andra vertikala begransningar som inte & sarskilt allvarliga begrénsningar enligt den
forordningen, t.ex. konkurrensklausuler, kvantitetsbegransningar i forhdlande till
den kopplande produkten eller exklusivainkopsavtal. | dterstoden av detta avsnitt ges
vagledning for beddmningen av kopplingsforbehdll i enskilda fall dér troskelvardet
for marknadsandelar 6verskrids.

Leverantorens marknadsstallning pa marknaden for den kopplande produkten &r
naturligtvis av  central  betydelse vid bedomningen av  eventuella
konkurrenshammande effekter. | almanhet dlaggs denna typ av avta av
leverantGren. Leverantdrens betydelse pa marknaden for den kopplande produkten &r
det framsta skalet till att det kan vara svart for en kopare att motsitta sig ett
kopplingsforbehall.

Vid beddémningen av leverantdrens marknadsmakt & det av vikt vilken
marknadsstallning leverantérens konkurrenter har pa marknaden for den kopplande
produkten. Sa lange det finns tillrackligt manga och starka konkurrenter kan det inte
forvantas uppsta nagra konkurrenshammande effekter, eftersom koparna har
tillrackligt manga alternativ for att kopa den kopplande produkten utan att kdpa den
kopplade produkten, foérutsatt att andra leverantorer inte tilldmpar liknande
kopplingsforbehall. Forekomsten av intréadeshinder pa marknaden for den kopplande
produkten & dessutom relevant nér det géller att faststélla vilken marknadsstalning
leverantoren har. Om kopplingsforbehallet kombineras med en konkurrensklausul
avseende den kopplande produkten forstarker detta leverantérens stallning avsevart.

Koparmakt & av betydelse eftersom det inte & lait att tvinga stora kopare att
acceptera kopplingsforbehall utan att ge dem aminstone en del av eventuella
effektivitetsvinster. Kopplingsforbehdll som inte grundar sig pa effektivitetsvinster
utgor darfor framst en risk om koparnainte har nagon betydande kdparmakt.

Om det konstateras att det uppstar mérkbara konkurrenshammande effekter, vacks
fragan om huruvida villkoren i artikel 101.3 ar uppfyllda. Kopplingsforbehall kan
bidra till att ge effektivitetsvinster som uppkommer genom gemensam produktion
eller distribution. Om den kopplade produkten inte tillverkas av leverantdren kan en
effektivitetsvinst ocksa uppsta genom att leverantéren koper in stora kvantiteter av
denna produkt. For att kopplingsforbehdll ska omfattas av artikel 101.3 maste det
dock visas att aminstone delar av kostnadsminskningarna fors over il
konsumenterna, vilket normalt inte &r fallet nar detaljisten regelbundet kan erhdla
leveranser av samma eller motsvarande produkter pa samma eller béttre villkor an de
som erbjuds av den leverantor som tillampar kopplingsforbehdlet. En annan
effektivitetsvinst kan uppkomma om kopplingsforbehallet bidrar till att sakerstéllaen
viss enhetlighet och standardisering av kvaliteten (se punkt 107 i). Det maste dock
visas att de positiva effekterna inte kan uppnas lika effektivt genom att leverantéren
kraver att koparen anvander eller é&terforsdljer produkter som har en viss
minimikvalitet utan att kréva att koparen koper dessa fran leverantoren eller nagon
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223)

224)

som denne har utsett. De krav som géller en viss minimikvalitet skulle normalt inte
omfattas av artikel 101.1. Om leverantéren av den kopplande produkten &l&gger
koparen att kopa den kopplade produkten av vissa leverantorer, till exempel déarfor
att det inte mgjligt att utarbeta minimikrav vad gdler kvalitet, kan detta falla utanfor
artikel 101.1, sarskilt om leverantdren av den kopplande produkten inte har ndgon
direkt (ekonomisk) nytta av att utse leverantdrerna av den kopplade produkten.

Begransning av aterforsaljningspriset

Som forklaras i avsnitt 111.3 betraktas prisbindning, dvs. avtal eller samordnade
forfaranden som direkt eller indirekt syftar till att faststélla ett fast eller lagsta
aterforsajningspris eller en fast eller lagsta prisniva som kdparen ska iaktta, som en
sarskilt alvarlig begrénsning. Om ett avtal innehdller prisbindning presumeras det att
avtalet begransar konkurrensen och darmed omfattas av artikel 101.1. Det ger ocksa
upphov till en presumtion om att avtalet sannolikt inte uppfyller villkoren i
artikel 101.3 och att gruppundantaget darfor inte ar tillampligt. Foretagen har dock
maojlighet att i ett enskilt &rende gora géllande att det rér sig om effektivitetsvinster i
enlighet med artikel 101.3. Det dligger parterna att visa att det & sannolikt att det
leder till effektivitetsvinster om prisbindning infors i deras avtal och att villkoren i
artikel 101.3 & uppfyllda. Déarefter ankommer det pa kommissionen att konkret
beddma de sannolika negativa effekterna for konkurrensen och konsumenterna innan
den beslutar om huruvidavillkoren i artikel 101.3 & uppfyllda.

Prishindning kan begréansa konkurrensen pa manga séitt. For det forsta kan
prisbindning underlétta samverkan mellan leverantbrer genom ait Oka
pristransparensen pa marknaden, vilket gor det léttare att upptacka om en leverantor
genom att sénka sitt pris avviker fran den jamvikt som uppnatts genom samverkan.
Prishindning minskar ocksa leverantorens drivkraft att sénka sitt pris till
aterforsdjarna, eftersom det fasta aterforsdljningspriset kommer att hindra
leverantoren fran att dra nytta av okad forsaljning. En sddan negativ effekt ar sarskilt
sannolik om det finns en tendens till samordning pa marknaden, till exempel om
tillverkarna bildar ett starkt oligopol och om en betydande del av marknaden
omfattas av prisbindningsavtal For det andra kan prisbindning ocksa underl&tta
samverkan mellan koparna, dvs. i aterforséljarledet, genom att sétta priskonkurrensen
inom varumérken ur spel. Starka eller valorganiserade aterforsdljare skulle kunna
tvinga eller oOvertyga en édler flera leverantorer att faststdla sina
aterforsajningspriser 6ver den niva som rader vid normala konkurrensforhallanden
och pa sa sétt hjalpa dem att na eller stabilisera den jamvikt som uppnétts genom
samverkan. Denna forlust av priskonkurrens & sarskilt problematisk om
prisbindningen har initierats av kdparna, vars kollektiva horisontella intressen kan
forvantas ha negativa foljder for konsumenterna. For det tredje kan prisbindning mer
I allmanhet mjuka upp konkurrensen mellan tillverkare och/eller mellan detaljister,
sarskilt nér tillverkarna anvander samma dterforsiljare for att distribuera sina
produkter och alla eller manga av dem tillampar prisbindning. For det fjarde kommer
den omedelbara effekten av prisbindning att vara att alla eller vissa aerforsiljare
hindras fran att sanka sina forsaljningspriser for det varumarket. Med andra ord, den
direkta foljden av prisbindning & en prishjning. For det femte kan prisbindning
minska marginapressen for tillverkaren, sarskilt nédr tillverkaren har et
atagandeproblem, dvs. nér det ligger i tillverkarens intresse att sinka priset till
efterféljande aterforsdljare. | en sadan situation kan tillverkaren foredra att ga med pa
prisbindning for att fa hjdp att da sig att inte sanka priset till efterfoljande
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aterforsdljare och for att minska sin egen marginalpress. For det sétte kan en
tillverkare med marknadsmakt anvanda prisbindning for att utestdnga mindre
konkurrenter fran marknaden. Den okade margind som prisbindning kan ge
aterforsdljare kan foranleda dem att gynna ett visst varumarke framfor konkurrerande
varuméarken nér de ger radgivning till kunderna, &ven om det inte ligger i kundernas
intresse, eller foranleda dem att inte sdlja dessa konkurrerande varumérken
Overhuvudtaget. Slutligen kan prisbindning minska dynamiken och innovationen i
aterforsdjarledet. Genom att hindra priskonkurrens mellan olika aerforsdjare kan
prisbindning hindra effektivare detaljister fran att ga in pa marknaden eller uppna
tillracklig forsaljningsvolym med hjép av |&ga priser. Prisbindning kan ocksa hindra
distributionsformat som bygger pa laga priser, sasom |I&gpriskedjor, fran att gain pa
marknaden och utvidga sin verksamhet.

225)  Forutom att begransa konkurrensen kan prisbindning ocksa, sarskilt om den &r
leverantorsstyrd, leda till effektivitetsvinster som kommer att beddmas enligt
artikel 101.3. Framfor allt galler att om en tillverkare introducerar en ny produkt kan
prisbindning vara till hjdp under introduktionsperioden da efterfrdgan ska Okas
genom att uppmuntra aerforsdljarna att béttre beakta tillverkarens intresse av att
framja forsdjningen av sin produkt. Prisbindning kan ge aerforsdjarna de medel
som krévs for att 6ka sdljinsatserna, och om aterforséljarna pa denna marknad utsétts
for konkurrens kan det fa dem att 6ka den totala efterfragan pa produkten och gora
lanseringen av produkten till en framgang, till férdel dven fér konsumenterna®. Pa
samma séit kan fasta &terforsajningspriser och inte bara hogsta aterforsaljningspriser
vara nodvandiga for att i et franchisngsystem eller annat liknande
distributionssystem som bygger pa ett enhetligt distributionsformat organisera en
samordnad Kkortvarig |agpriskampanj (oftast 2-6 veckor) som ocksa kommer att vara
till fordel for konsumenterna. | vissa situationer kan den extra margina som
prishindningen ger gora det majligt for detaljister att tillhandahalla (kompletterande)
service fore forsdljning, sarskilt i fraga om komplicerade produkter och produkter
som man har erfarenhet av. Om tillrackligt manga kunder utnyttjar sadana tjanster
nar de véljer produkt men sedan koper produkten till ett I&gre pris hos detaljister som
inte tillhandahaller sddana tjanster (och darfor inte har dessa kostnader) ar det mojligt
att detaljister som haller en hog serviceniva inskranker eller upphor med dessa
tjanster, som framjar efterfragan pa leverantorens produkt. Prisbindning kan bidratill
att hindra sddan snalskjuts i aterforsaljarledet. Nar parterna visar att samtliga villkor i
artikel 101.3 & uppfyllda maste de ocksd pa ett Overtygande sitt visa att
prisbindningsavtalet inte bara kan férvantas vara ett sétt utan ocksa en sporre att
overvinna eventuell sndlskjuts mellan detaljister avseende dessa tjanster och att
service fore forsdljning padet helataget &r till fordel for konsumenterna.

226)  Rekommendationer om ett dterforsaljningspris till en aterforsdljare eller krav pa att
derforsdjaren  iakttar ettt hogsta  dterforsdjningspris  omfattas av
gruppundantagsférordningen om varken leveranttrens eller kdparens marknadsandel
overstiger troskelvardet pa 30 %, under forutséttning att det inte & fraga om ett fast
eller lagsta forsaljningspris som har sin grund i att ndgon av parterna utévar press
eller erbjuder forméaner. | terstoden av detta avsnitt ges vagledning for bedémningen

61 Under forutsattning att det inte & praktiskt for leverantéren att genom avtal 8lagga alla kopare krav pa

marknadsforing fére forsaljningen (se aen punkt 107 a).
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av hogsta eller rekommenderade priser i fall déar troskelvardet for marknadsandelar
overskrids.

De konkurrenshammande effekter som hogsta och rekommenderade priser kan ge
upphov till & att de kommer att fungera som riktmérke for &erforsdjarna sa att de
flesta eller alatillémpar det priset och/eller att hogsta eller rekommenderade priser
kan minska konkurrensen eller underlétta samverkan mellan leverantérer.

En viktig faktor vid beddmningen av eventuella konkurrenshammande effekter av
hogsta €eler rekommenderade  adterforsdljningspriser & leverantdrens
marknadsstélining. Ju starkare marknadsstallning, desto storre &r risken for att ett
hogsta eller rekommenderat aterforsaljningspris leder till att aterforsaljarna tillampar
den prisnivan mer eller mindre enhetligt eftersom de kan anvanda den som
riktmarke. De kan ha svart att avvika fran det pris som de uppfattar som det
aterforsaljningspris som foredras av en sa viktig leverantor pa marknaden.

Om det konstateras att hogsta eller rekommenderade &aterforsaljningspriser har
markbara konkurrenshammande effekter, véacks fragan om ett eventuellt undantag
enligt artikel 101.3. For hogsta aterforsaljningspriser kan den effektivitetsvinst som
beskrivsi punkt 107 f (att undvika dubbel marginalisering) vara sarskilt relevant. Ett
hogsta aterforsaljningspris kan ocksa bidra till att garantera att varumérket i fraga
konkurrerar mer effektivt med andra varumérken, &en egna varuméarken, som
aterforsdljs av samma aterforsiljare.
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