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I. INLEDNING Om annat inte anges giller analysen och argumenten i
o dessa riktlinjer alla typer av varor och tjinster och alla
1. Riktlinjernas syfte handelsled. Med begreppet produkter avses sdledes bade
h tjanst h b 1 tor och ko
1) 1 dessa riktlinjer anges principerna for bedémningen av varor ocp, JANSIEr OC7 DrEPPeN (CVErAnton och <opare

V)

()
)

vertikala avtal enligt artikel 101 i fordraget om Europe-
iska unionens funktionssitt (*) (nedan artikel 101) (*). Be-
greppet vertikala avtal definieras i artikel 1.1 a i kommis-
sionens forordning (EU) nr 330/2010 av den 20 april
2010 om tillimpningen av artikel 101.3 i fordraget om
Europeiska unionens funktionssitt pa kategorier av verti-
kala avtal och samordnade forfaranden (%) (nedan kallad
gruppundantagsforordningen) (se punkterna 24-46). Dessa
riktlinjer paverkar inte en eventuell parallell tillimplighet
av artikel 102 i fordraget om Europeiska unionens funk-
tionssitt (nedan artikel 102) pd vertikala avtal. Riktlin-
jerna har foljande disposition:

— T avsnitt II (punkterna 8-22) beskrivs vertikala avtal
som i allminhet faller utanfor artikel 101.1.

— T avsnitt III (punkterna 23-73) klargors pa vilka vill-
kor gruppundantagsforordningen ar tillimplig.

— 1 avsnitt IV (punkterna 74-85) beskrivs principerna
for att dterkalla gruppundantaget och for att inte till-
lampa gruppundantagsforordningen.

— 1 avsnitt V (punkterna 86-95) ges vigledning om
definitionen av relevant marknad och berakning av
marknadsandelar.

— 1 avsnitt VI (punkterna 96-229) beskrivs den gene-
rella analysstrukturen och kommissionens politik f6r
behandling av enskilda drenden rorande vertikala av-
tal.

Dessa riktlinjer giller genomgdende bade varor och tjins-
ter, &ven om vissa vertikala begransningar frimst anvinds
vid aterforsiljning av varor. P4 samma sitt kan vertikala
avtal ingds for sdval mellanprodukter och tjanster i mel-
lanledet som for slutprodukter och tjanster i slutledet.

Med verkan fran och med den 1 december 2009 har artiklarna 81

och 82 i EG-fordraget ersatts av artikel 101 respektive 102 i for-
draget om Europeiska unionens funktionssdtt (EUF-fordraget). Inne-
héllet i bestimmelserna ar dock i sak oférdndrat. I detta tillkdnna-
givande bor hanvisningar till artiklarna 101 och 102 i EUF-fordraget
i forekommande fall forstds som hanvisningar till artiklarna 81 och
82 i EG-fordraget. Genom EUF-fordraget infordes ocksé vissa termi-
nologiska forindringar, s& t.ex. ersattes "gemenskapen” av "unionen”
och "gemensamma marknaden” av "inre marknaden”. I detta tillkin-
nagivande anvinds EUF-fordragets terminologi genomgaende.
Riktlinjerna ersitter Tillkdnnagivande fran kommissionen - Riktlinjer
om vertikala begrinsningar, EGT C 291, 13.10.2000, s. 1.

EUT L 102, 23.4.2010, s. 1.

)

anvinds for alla handelsled. Gruppundantagsférordningen
och riktlinjerna ar inte tillimpliga pa avtal med slutkon-
sumenter som inte ar foretag, eftersom artikel 101 endast
giller avtal mellan foretag.

Kommissionens syfte med att utfirda dessa riktlinjer ar
att hjdlpa foretag att gora en egen bedémning av verti-
kala avtal enligt EU:s konkurrensregler. De kriterier som
presenteras i dessa riktlinjer kan inte tillimpas mekaniskt,
utan mdste tillimpas med vederborlig hinsyn till de spe-
cifika omstindigheter som foreligger i varje enskilt
drende. Varje drende mdste bedomas mot bakgrund av
dess egna sakforhéllanden.

Dessa riktlinjer pdverkar inte den rdttspraxis som tribu-
nalen och Europeiska unionens domstol utvecklat om
tillimpningen av artikel 101 pd vertikala avtal. Kommis-
sionen kommer att fortsitta att overvaka gruppundan-
tagsforordningens och dessa riktlinjers funktion med
stod av marknadsinformation frén intressenter och de
nationella konkurrensmyndigheterna och kan komma
att se over detta tillkdnnagivande i ljuset av framtida
tendenser och mognande insikter.

2. Tillimplighet av artikel 101 pa vertikala avtal

Artikel 101 ar tillimplig pa vertikala avtal som kan pa-
verka handeln mellan medlemsstaterna och som hindrar,
begrinsar eller snedvrider konkurrensen (nedan kallade
vertikala begrinsningar) (). Artikel 101 ar rattslig grund
for bedomning av vertikala begrinsningar och i artikeln
beaktas distinktionen mellan konkurrenshimmande och
konkurrensfrimjande effekter. I artikel 101.1 forbjuds
avtal som markbart begrinsar eller snedvrider konkurren-
sen, och i artikel 101.3 undantas avtal som ger sd stora
fordelar att de uppviger de konkurrenshimmande effek-
terna ().

Se bla. domstolens domar i de forenade malen 56/64 och 58/64,

Grundig-Consten mot kommissionen, REG 1966, s. 229; svensk special-
utgdva volym I, s. 277 i mal 56/65, Technique Miniére mot Maschi-
nenbau Ulm GmbH, REG 1966, s. 235; svensk specialutgdva volym I,
s. 251, samt forstainstansrittens dom i mal T-77/92, Parker Pen Ltd
mot kommissionen, REG 1994, s. 1I-549.

Se Meddelande fran kommissionen - tillkinnagivande — Riktlinjer
for tillimpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004,
s. 97, om kommissionens gingse metod och tolkning av villkoren
for att tillimpa artikel 101.1 och sarskilt artikel 101.3.
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6) I frdga om de flesta vertikala begransningar kan konkur- effekt pa handeln mellan medlemsstater eller inte utgor

rensproblem uppstd endast om konkurrensen i ett eller
flera handelsled ar otillracklig, det vill siga om det finns
en viss grad av marknadsmakt i leverantors- eller kopar-
ledet eller i bdda dessa led. Vertikala begrinsningar ar i
regel mindre skadliga dn horisontella begransningar och
kan ge goda mojligheter till effektivitetsvinster.

Syftet med artikel 101 &r att se till att foretag inte an-
vander avtal — i detta fall vertikala avtal — till att begrdnsa
konkurrensen p& marknaden till skada for konsumen-
terna. Att bedoma vertikala begransningar 4r ocksd vik-
tigt for att uppnd det overgripande madlet att skapa en
integrerad inre marknad. Marknadsintegration 6kar kon-
kurrensen inom Europeiska unionen. Foretag bor inte till-
latas att dteruppritta privata barridrer mellan medlems-
staterna ddr statliga barridrer har avskaffats med fram-

gang.

II. VERTIKALA AVTAL SOM GENERELLT INTE OMFAT-
TAS AV ARTIKEL 101.1

1. Avtal av mindre betydelse och smd och

medelstora foretag

Avtal som inte kan pédverka handeln mellan medlems-
stater markbart eller som inte kan ha till syfte eller re-
sultat att begransa konkurrensen mérkbart omfattas inte
av artikel 101.1. Gruppundantagsforordningen ir endast
tillimplig pd avtal som omfattas av artikel 101.1. Dessa
riktlinjer paverkar inte tillimpningen av kommissionens
tillkdnnagivande om avtal av mindre betydelse som inte
mirkbart begrinsar konkurrensen enligt artikel 81.1 i
fordraget (de minimis) (') eller eventuella framtida tillkdn-
nagivanden om avtal av mindre betydelse.

Vertikala avtal som ingds mellan icke konkurrerande fo-
retag vars individuella marknadsandel pd den relevanta
marknaden inte Gverstiger 15 % anses i allméinhet falla
utanfor tillimpningsomrédet f6r artikel 101.1, med for-
behall for de villkor som anges i tillkinnagivandet om
avtal av mindre betydelse om sirskilt allvarliga begrans-
ningar och frigor som ror kumulativa effekter (3). Det
finns ingen presumtion for att vertikala avtal som ingds
av foretag med en marknadsandel pd over 15 % auto-
matiskt strider mot artikel 101.1. Det kan dven vara sd
att avtal mellan foretag som ligger over troskelvirdet pa
15 % for marknadsandelar fortfarande saknar en markbar

() EGT C 368, 22.12.2001, s. 13.
() Om det giller avtal mellan konkurrerande foretag ar troskelvirdet

for avtal av mindre betydelse en sammanlagd marknadsandel pa
10 % pa varje relevant marknad som berors av avtalet.

10)

11)

12)

en markbar begrinsning av konkurrensen (?). Sidana av-
tal maste bedomas 1 sitt rattsliga och ekonomiska sam-
manhang. Kriterierna for bedomningen av enskilda avtal
anges i punkterna 96-229.

[ friga om sarskilt allvarliga begransningar, som behand-
las i meddelandet om avtal av mindre betydelse, kan
artikel 101.1 tillimpas under troskelvirdet pa 15 %, for-
utsatt att begransningarna har en mirkbar paverkan pa
handeln mellan medlemsstater och pé konkurrensen. Gal-
lande rattspraxis fran domstolen och tribunalen ar av
betydelse i detta hinseende (*). Man kan ocksd behova
bedoma positiva och negativa effekter av sirskilt allvar-
liga begrinsningar pd det sitt som beskrivs sirskilt i
punkt 47 i dessa riktlinjer.

Forutom nir det giller kumulativa effekter och sarskilt
allvarliga begrinsningar anser kommissionen dessutom
att vertikala avtal mellan smd och medelstora foretag,
enligt definitionen i bilagan till kommissionens rekom-
mendation av den 6 maj 2003 om definitionen av mik-
roforetag samt smd och medelstora foretag (°), sillan kan
begrinsa konkurrensen i den mening som anges i
artikel 101.1 och ddrfor generellt faller utanfor tillimp-
ningsomradet for artikel 101.1. Om sidana avtal anda
uppfyller villkoren for tillimpning av artikel 101.1, avstar
kommissionen i regel frdn att inleda forfaranden, med
hansyn till att intresset for Europeiska unionen inte ar
tillrdckligt, om inte dessa foretag kollektivt eller enskilt
har en dominerande stillning pa en visentlig del av den
inre marknaden.

2. Agentavtal
2.1) Definition av agentavtal

En agent dr en juridisk eller fysisk person med befogen-
het att forhandla och/eller ingd avtal pd en annan persons
vignar (huvudman), antingen i agentens eller huvudman-
nens namn, om

— ink6p av varor eller tjanster f6r huvudmannen eller

— forsiljning av varor eller tjanster som tillhandahalls av
huvudmannen.

() Se forstainstansrattens dom i mél T-7/93, Langnese-Iglo GmbH mot

kommissionen, REG 1995, s. II-1533, punkt 98.

(*) Se domstolens domar i mal 5/69, Vilk mot Vervaeke, REG 1969, s.
295; svensk specialutgdva volym I, s. 409, och i mal 1/71, Cadillon
mot Hass, REG 1971, s. 351 och i mdl C-306/96, Javico mot Yves
Saint Laurent, REG 1998, s. 1-1983, punkterna 16 och 17.

() EUT L 124, 20.5.2003, s. 36.
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13)  Det avgorande vid bedémningen av om ett avtal ar ett
agentavtal i samband med tillimpning av artikel 101.1 ar
den ekonomiska eller kommersiella risk som agenten bér
i friga om de verksamheter for vilka denne av huvud-
mannen utsetts som agent (!). Det dr i detta sammanhang
inte relevant for bedomningen huruvida agenten agerar
for en eller flera huvudmin. Inte heller parternas egen
eller den nationella lagstiftningens klassificering av avtalet
ar relevant for bedomningen.

14) Det finns tre typer av ekonomiska eller kommersiella
risker som ir relevanta for att ett avtal ska klassificeras
som ett agentavtal i samband med tillimpning av
artikel 101.1. For det forsta finns det avtalsspecifika ris-
ker som ar direkt knutna till de avtal som agenten for-
handlar om eller ingdr pa huvudmannens vignar, sdsom
finansiering av lager. For det andra finns det risker som
har samband med marknadsspecifika investeringar. Det dr
investeringar som krivs specifikt for den verksamhetstyp
for vilken huvudmannen har utsett agenten, dvs. som
kravs for att agenten ska kunna ingd ochfeller forhandla
om denna typ av avtal. Sddana investeringar kan vanligt-
vis inte aterfds, vilket betyder att om huvudmannen lim-
nar just det verksamhetsomrddet kan investeringen inte
utan betydande forluster anvindas for andra verksamhe-
ter eller siljas. For det tredje finns det risker som har
samband med andra verksamheter pd samma produkt-
marknad, om huvudmannen begir att agenten ska delta
i sddan verksamhet — men inte som agent pd huvudman-
nens vignar utan pd egen risk.

15) Vid tillimpningen av artikel 101.1 kommer avtalet att
klassificeras som ett agentavtal om agenten inte bdr nd-
gon eller endast en obetydlig risk i friga om de avtal som
ingds och/eller forhandlas pd huvudmannens vignar och
som avser investeringar som dr marknadsspecifika for det
verksamhetsomridet, och som har samband med andra
verksamheter som huvudmannen begir ska genomféras
pd samma produktmarknad. Risker som ir knutna till
sjilva verksamheten med att tillhandahélla agenturtjinster
i allménhet dr dock inte relevanta for denna bedomning.
Exempel pd sddana risker dr risken for att agentens in-
komst blir beroende av framgéngen som agent eller risker
i samband med generella investeringar i t.ex. lokaler eller
personal.

16) Vid tillimpning av artikel 101.1 kommer ett avtal dar-
med i allminhet att anses vara ett agentavtal om dgande-

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

rtten till avtalsvaror som kops eller sdljs inte 6vergdr pd
agenten eller om agenten inte sjdlv tillhandahaller avtals-
tjdnster och om agenten

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

b) inte pd egen bekostnad och pd egen risk lagerhéller
avtalsvarorna, inbegripet kostnaderna f6r att finansiera
lagren och kostnaderna for lagerforluster och kan re-
turnera osdlda varor till huvudmannen utan avgift,
savida inte agenten dr ansvarig for fel (t.ex. genom
att inte vidta rimliga sakerhetsdtgdrder for att undvika
lagerforluster),

¢) inte ansvarar gentemot tredje man for skada som or-
sakas av den sdlda produkten (produktansvar), sivida
inte denne i egenskap av agent dr ansvarig for fel i
detta hinseende,

d) inte ansvarar for kunders underldtenhet att fullgora
avtalet, med undantag for forlusten av agentens pro-
vision, savida agenten inte dr ansvarig for fel (t.ex.
genom att inte vidta rimliga sakerhets- eller stold-
skyddsatgirder eller att inte vidta rimliga dtgdrder i
fraga om att anmila stolden till huvudmannen eller
polisen eller att inte ge huvudmannen all nodvindig
information om kundens finansiella stéllning),

e) inte, direkt eller indirekt, dr skyldig att investera i
sdljfrimjande verksamhet, sdsom bidrag till huvud-
mannens reklambudget,

f) inte gor marknadsspecifika investeringar i utrustning,
lokaler eller utbildning av personal, som t.ex. en tank
for lagring av bensin vid aterforsiljning av bensin eller
sdrskild programvara for forsiljning av forsakringar
ndr det galler forsikringsagenter, sdvida inte huvud-
mannen betalar full ersittning for dessa kostnader,

g) inte genomfor andra verksamheter pd samma pro-
duktmarknad som huvudmannen begir ska genomfo-
ras, sdvida inte huvudmannen betalar full ersittning
for dessa verksamheter.
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17) Denna forteckning dr inte uttommande. Om agenten di- agenten dr ett eget foretag separat frdn huvudmannen

18)

19)

remot bir 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 mdste bedomas fran fall till
fall och med hansyn till den faktiska ekonomiska situa-
tionen snarare dn dess juridiska form. Av praktiska skal
kan riskanalysen inledas med en bedomning av de avtals-
specifika riskerna. Om agenten bar avtalsspecifika risker
ar det tillrdckligt for att konstatera att agenten ar en
fristdende &terforsaljare. Om agenten didremot inte bar
avtalsspecifika risker dr det nodvindigt att fortsitta ana-
lysen genom att bedoma de risker som hdnger samman
med marknadsspecifika investeringar. Om agenten varken
bér avtalsspecifika risker eller risker som hidnger samman
med marknadsspecifika investeringar kan det bli nédvin-
digt att bedoma riskerna i samband med annan begird
verksamhet pd samma produktmarknad.

2.2) Tillimpning av artikel 101.1 pd agentavtal

Nar det dr friga om ett agentavtal enligt definitionen i
avsnitt 2.1, utgor agentens forsiljnings- och inkopsupp-
gifter en del av huvudmannens verksamhet. Eftersom hu-
vudmannen tar de kommersiella och finansiella riskerna
vid forsiljning och inkop av avtalsvaror och avtalstjanster
faller alla skyldigheter som agenten aldggs i forhédllande
till avtal som ingds ochfeller férhandlas pa huvudman-
nens  vignar utanfér tillimpningsomrddet  for
artikel 101.1. Foljande skyldigheter for agenten anses
utgora en integrerad del av ett agentavtal, eftersom var
och en av dem avser huvudmannens mojlighet att fast-
stilla omfattningen av agentens verksamhet i friga om
avtalsvaror eller avtalstjanster, vilket dr av avgorande be-
tydelse om det 4r huvudmannen som ska std for all risk
och dirfor maste vara i stdnd att faststdlla affarsstrategi:

a) Begrinsningar av det geografiska omrade dar agenten
kan silja varorna eller tjdnsterna.

b) Begrinsningar av vilka kunder agenten far silja va-
rorna eller tjansterna till.

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

Forutom att reglera villkoren for agentens forsaljning eller
inkdp av avtalsvarorna eller avtalstjinsterna pa huvud-
mannens vignar, innehdller agentavtal ocksd ofta bestim-
melser angdende forhdllandet mellan agenten och huvud-
mannen. De kan sirskilt innehélla en bestimmelse som
hindrar huvudmannen fran att utse andra agenter i fraga
om en viss typ av transaktion, kund eller omrade (exklu-
siva agentavtal) ochfeller en bestimmelse som hindrar
agenten frdn att agera som agent eller aterforsiljare for
foretag som konkurrerar med huvudmannen (bestimmel-
ser om att representera ett enda varumdrke). Eftersom

20)

21)

22)

kan bestimmelserna om férhéllandet mellan agenten
och huvudmannen std i strid med artikel 101.1. Bestim-
melser om att agenten ska foretrda ett enda varumirke
har i allminhet inte konkurrenshimmande effekter. Be-
stimmelser om att foretrdda ett enda varumirke och
konkurrensklausuler som giller efter det att avtalet har
16pt ut och avser konkurrens mellan varumdrken, kan
utgora en overtridelse av artikel 101.1 om de leder eller
bidrar till (kumulativ) avskdrmning av den relevanta
marknad dir avtalsvarorna eller avtalstjansterna siljs eller
kops (se avsnitt VI.2.1). Sidana bestimmelser kan omfat-
tas av gruppundantagsférordningen, sarskilt om villkoren
i artikel 5 i den f6rordningen dr uppfyllda. De kan ocksa
vara berittigade i det enskilda fallet pd grund av effekti-
vitetsvinster enligt artikel 101.3, vilket beskrivs bland
annat i punkterna 144-148.

Ett agentavtal kan ocksd omfattas av artikel 101.1, dven
om huvudmannen bir hela den relevanta ekonomiska
och kommersiella risken, om det underlittar samverkan.
Det skulle till exempel kunna vara fallet om ett flertal
huvudmin anvinder samma agenter och kollektivt ute-
sluter andra frdn att anvidnda dessa agenter eller om de
anvinder agenterna for att samverka om marknadsstrate-
gier eller for att utbyta kinslig marknadsinformation mel-
lan huvudmainnen.

Om agenten bir en eller flera av de relevanta risker som
beskrivs i punkt 16, betraktas avtalet mellan agenten och
huvudmannen inte som ett agentavtal vid tillimpning av
artikel 101.1. T ett sddant lige kommer agenten att be-
handlas som ett fristdende foretag och avtalet mellan
agenten och huvudmannen omfattas av artikel 101.1 i
som varje annat vertikalt avtal.

3. Underleverantorsavtal

Underleverantorsavtal foreligger ndr en uppdragsgivare
tillhandahéller teknik eller utrustning till en underleveran-
tor som datar sig att producera vissa produkter med hjalp
av tekniken eller utrustningen (exklusivt) fér uppdrags-
givarens rikning. Sddana avtal omfattas av kommissio-
nens tillkinnagivande av den 18 december 1978 om
bedémningen av vissa underleverantorsavtal med hinsyn
till artikel 85.1 i EEG-fordraget (!). Enligt det tillkdnnagi-
vandet, som fortfarande giller, omfattar artikel 101.1 i
regel inte avtal genom vilka underleverant6ren tar sig att
producera vissa produkter endast for uppdragsgivarens
rikning, under forutsittning att tekniken eller utrust-
ningen ir nddvandig for att underleverantéren ska kunna
producera produkterna. Diremot kan andra begrins-
ningar som 4alaggs underleverantoren, till exempel skyl-
digheten att inte utfora eller utnyttja egen forskning och
utveckling eller ett allmént forbud mot att producera for
tredje parters rakning, omfattas av artikel 101 (?).

() EGT C 1, 3.1.1979, s. 2.

(3 Se punkt 3 i tillkinnagivandet om underleverantorsavtal.
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23)

24)

25)

II. TILLAMPNING AV GRUPPUNDANTAGS-
FORORDNINGEN

1. Gruppundantagsforordningen skapar en trygg
hamn

I friga om de flesta vertikala begrinsningar kan konkur-
rensproblem uppstd endast om konkurrensen i ett eller
flera handelsled ir otillracklig, dvs. om det finns en viss
grad av marknadsmakt i leverantors- eller koparledet eller
i bada dessa led. Gruppundantagsfoérordningen skapar en
presumtion for att vertikala avtal dr lagliga, beroende pa
vilken marknadsandel koparen eller siljaren har, under
forutsittning att dessa avtal inte innehaller sdrskilt allvar-
liga konkurrensbegransningar. Enligt artikel 3 i grupp-
undantagsforordningen 4r det leverantorens marknads-
andel pd den marknad dir denna siljer avtalsvarorna eller
avtalstjansterna och koparens marknadsandel pé den
marknad dir denna koper avtalsvarorna eller avtalstjans-
terna som avgor om gruppundantaget ar tillimpligt. For
att gruppundantaget ska gilla fir varken leverantorens
eller koparens marknadsandel Overstiga 30 %. 1 avsnitt
V i dessa riktlinjer ges vigledning om definitionen av
relevant marknad och berikning av marknadsandelar.
Ovanfor troskelvardet pd 30 % finns det ingen presum-
tion 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 i regel uppfyller villkoren i
artikel 101.3.

2. Gruppundantagsférordningens
tillimpningsomride

2.1) Definition av vertikala avtal

[ artikel 1.1 a i gruppundantagsférordningen definieras
ett vertikalt avtal som ett avtal eller samordnat forfarande
som ingds mellan tvé eller flera foretag som vart och ett,
inom ramen for avtalet eller det samordnade forfarandet,
ar verksamt i olika led i produktions- eller distributions-
kedjan, och som avser villkoren for parternas inkop, for-
sdljning eller aterforsiljning av vissa varor eller tjanster”.

Den definition av vertikalt avtal som avses i punkt 24
innehéller fyra huvudinslag:

a) Gruppundantagsforordningen giller avtal och samord-
nade forfaranden. Gruppundantagsforordningen galler
inte ensidiga atgdrder frdn de berorda foretagens sida.
Sédana ensidiga dtgarder kan omfattas av artikel 102,
som forbjuder missbruk av dominerande stillning. For
att det ska vara fraga om ett avtal i den mening som
avses i artikel 101 ar det tillrackligt att parterna har
uttryckt sin gemensamma avsikt att upptrada pa ett
visst sitt pd marknaden. Det har ingen betydelse i

=

vilken form avsikten uttrycks, sd linge det verkligen
ar parternas faktiska avsikt som uttrycks. Om det inte
finns ndgot konkret avtal som uttrycker samforstind
mdste kommissionen visa att den ena partens ensidiga
policy har fétt den andra partens samtycke. For verti-
kala avtal finns det tva sitt att faststdlla samtycke med
en viss ensidig policy. For det forsta kan man dra
slutsatsen att det finns ett samtycke genom de befo-
genheter som parterna har gett varandra i ett allmant
avtal utarbetat i forvig. Om bestimmelserna i det
avtal som utarbetats i forvdg ger en part ritt att senare
anta en viss ensidig policy som kommer att vara bin-
dande for den andra parten, kan man av detta dra
slutsatsen att den andra parten har lamnat sitt sam-
tycke till denna policy (!). For det andra, om det inte
finns ndgot sddant uppenbart samtycke, kan kommis-
sionen visa att det finns ett underforstdtt samtycke.
For detta dr det nodvandigt att visa att en part ut-
tryckligen eller underforstdtt kraver att den andra par-
ten samarbetar for att genomfora den forras ensidiga
policy och att den andra parten har gjort detta genom
att tillimpa den ensidiga policyn i praktiken (3. Om
t.ex. en leverantor meddelar att den ensidigt kommer
att minska leveranserna for att hindra parallellhandel
och dterforsiljarna omedelbart minskar sina bestall-
ningar och upphér med parallellhandel, s& har ater-
forsaljarna underforstatt givit sitt samtycke till leveran-
torens ensidiga policy. Den slutsatsen kan emellertid
inte dras om aterforsiljarna fortsitter att bedriva pa-
rallellhandel eller forsoker hitta nya sitt att bedriva
parallellhandel. For vertikala avtal kan man dra slut-
satsen om tyst samtycke pd grundval av graden av
tving som en part anvinder for att patvinga den an-
dra avtalsparten eller de andra avtalsparterna sin ensi-
diga policy i kombination med antalet &terforsiljare
som faktiskt i praktiken tillimpar leverantdrens ensi-
diga policy. Om en leverantor t.ex. inrittar ett system
med kontroll och straff for att bestraffa de terforsdl-
jare som inte tillimpar dess ensidiga policy, och om
detta system ger leverantoren mojlighet att i praktiken
genomfora sin policy, sd dr det ett tecken pa tyst
samtycke med leverantorens ensidiga policy. De tvad
metoder for att faststilla tyst samtycke som beskrivs
i detta led kan anvindas samtidigt.

Avtalet eller det samordnade forfarandet har ingdtts
mellan tva eller flera foretag. Vertikala avtal med slut-
konsumenter som inte bedriver foretagsverksamhet
omfattas inte av gruppundantagsférordningen. Mera
generellt uttryckt omfattas avtal med slutkonsumenter
inte av artikel 101.1, eftersom den artikeln endast ir
tillimplig pd avtal mellan foretag, beslut av foretags-
sammanslutningar och samordnade forfaranden mel-
lan foretag. Detta péaverkar inte en eventuell tillimp-
ning av artikel 102.

() Domstolens dom av den 13 juli 2006 i mél C-74/04 P, kommissionen
mot Volkswagen AG, REG 2006, s. I-6585.

(%) Forstainstansrittens dom av den 26 oktober 2000 i mal T-41/96,
Bayer AG mot kommissionen, REG 2000, s. 1I-3383.
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¢) Avtalet eller det samordnade forfarandet har ingatts
mellan foretag som vart och ett, inom ramen for
avtalet, dr verksamma i olika led i produktions- eller
distributionskedjan. Detta innebdr till exempel att ett
foretag tillverkar ett rdmaterial som det andra foreta-
get anvinder som insatsvara eller att det forsta fore-
taget dr en tillverkare, det andra en grossist och det
tredje en detaljist. Detta utesluter inte att ett foretag dr
verksamt i fler 4n ett led i produktions- eller distribu-
tionskedjan.

d) Avtalen eller de samordnade forfarandena avser de
villkor som giller for avtalsparterna, leverantoren
och koparen vid “inkop, forsiljning eller aterforsilj-
ning av vissa varor eller tjdnster”. Detta dterspeglar
ett av malen med gruppundantagsférordningen, nim-
ligen att den ska omfatta inkopsavtal och dterforsaljar-
avtal. Det ar avtal som avser villkoren for inkop, for-
sdljning eller aterforsiljning av varor eller tjanster som
leverantoren tillhandahéller och/eller avtal som avser
villkoren for koparens forsiljning av de varor och
tjnster, i vilka dessa varor eller tjanster ingdr. Bade
de varor eller tjanster som leverantoren tillhandahaller
och de slutliga varorna eller tjdnsterna betraktas som
avtalsvaror eller avtalstjanster enligt gruppundantags-
forordningen. Vertikala avtal om alla varor och tjans-
ter, sdvdl mellanprodukter och slutprodukter som
tjanster i mellanledet och slutledet, omfattas. Det
enda undantaget dr bilsektorn, sa linge denna sektor
omlfattas av ett sdrskilt gruppundantag i enlighet med
kommissionens forordning (EG) nr 1400/2002 den
31 juli 2002 om tillimpningen av artikel 81.3 i for-
draget pé grupper av vertikala avtal och samordnade
forfaranden inom motorfordonssektorn () eller en se-
nare forordning som ersitter denna. Koparen kan
aterforsilja de varor eller tjdnster som leverantoren
tillhandahéller eller anvinda dem som insatsvaror i
sin egen produktion av varor eller tjinster.

Gruppundantagsforordningen ar dven tillimplig pd varor
som sdlts och kopts in for att hyras ut till tredje man.
Hyres- och leasingavtal omfattas dock inte i sig av for-
ordningen, eftersom inga varor eller tjanster siljs till ko-
paren. Mera generellt omfattar gruppundantagsforord-
ningen inte begrinsningar eller skyldigheter som inte
har anknytning till villkoren fér inkop, forsdljning och
aterforsiljning som parterna kan ha infort i ett i ovrigt
vertikalt avtal, t.ex. en skyldighet som hindrar parter fran
att utfora sjilvstindig forskning och utveckling. Dess-
utom utesluter artikel 2.2 2.5 i gruppundantagsforord-
ningen direkt eller indirekt vissa vertikala avtal frin den
forordningens tillimpningsomréde.

(') EGT L 203, 1.8.2002, s. 30.
(®) EGT C 3, 6.1.2001, s. 2. En 6versyn av dessa riktlinjer dr foresté-
ende.

27)

28)

2.2) Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag

I artikel 2.4 i gruppundantagsférordningen utesluts ut-
tryckligen "vertikala avtal som ingds mellan konkurre-
rande foretag” frén forordningens tillimpningsomrade.
Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag behandlas
savitt avser mojliga samforstindseffekter i kommissionens
riktlinjer for tillimpningen av artikel 81 i EG-férdraget pd
horisontella samarbetsavtal (?). De vertikala aspekterna av
sddana avtal maste dock bedomas enligt de har riktlin-
jerna. I artikel 1.1 ¢ i gruppundantagsforordningen defi-
nieras ett konkurrerande foretag som “en faktisk eller
potentiell konkurrent”. Tvéd foretag betraktas som faktiska
konkurrenter om de ar verksamma pd samma relevanta
marknad. Ett foretag betraktas som en potentiell konkur-
rent till ett annat foretag om det ar troligt att det fore-
taget utan ett avtal, vid en liten men bestdende hojning
av relativpriserna, pd kort tid (i regel inom ett ar) kom-
mer att gora de nodvindiga ytterligare investeringarna
eller betala andra nodvindiga omstallningskostnader for
att komma in pd den relevanta marknad dir det andra
foretaget dr verksamt. Denna bedomning mdste goras pd
realistiska grunder. Det ricker inte med att det finns en
teoretisk mojlighet till marknadsintrade (*). En aterforsil-
jare som tillhandahéller specifikationer till en tillverkare
for att tillverka vissa varor under &terforsiljarens varu-
mirke ska inte betraktas som tillverkare av sidana varor
under eget marke.

Artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen innehéller tva
undantag frin den generella bestimmelsen om att verti-
kala avtal mellan konkurrerande foretag ar uteslutna.
Dessa undantag avser icke-omsesidiga avtal. Icke-omsesi-
diga avtal mellan konkurrerande foretag omfattas av
gruppundantagsforordningen, om a) leverantéren ar till-
verkare och aterforsiljare av varor medan koparen endast
ar daterforsiljare och inte dessutom ett konkurrerande
foretag i tillverkningsledet, eller b) leverantéren tillhanda-
héller tjanster i flera handelsled medan koparen ir verk-
sam i detaljistledet och inte ar ett konkurrerande foretag i
det handelsled dir denne koper avtalstjanster. Det forsta
undantaget avser situationer med dubbel aterforsdljning,
dvs. nir en tillverkare av vissa varor ocksd agerar som
aterforsiljare av varorna i konkurrens med fristdende
aterforsiljare av varorna. Vid dubbel aterforsiljning anses
det att en eventuell inverkan pd konkurrensférhallandet
mellan tillverkare och detaljist i detaljistledet i allminhet
ar mindre viktig dn det vertikala leveransavtalets eventu-
ella inverkan pd konkurrensen i tillverknings- eller detal-
jistledet mer allmint. Det andra undantaget avser lik-
nande situationer med dubbel terforsiljning, i detta fall
av tjanster, dar leverantoren ocksa tillhandahéller tjdnster
i detaljistledet ddr koparen dr verksam.

() Se kommissionens tillkinnagivande om definitionen av relevant

marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning, EGT C 372,
9.12.1997, s. 5, punkterna 20-24, kommissionens trettonde rapport
om konkurrenspolitiken, punkt 55 samt kommissionens beslut
90/410/EEG i d&rende IV[32.009, Elopak/Metal Box-Odin, EGT
L 209, 8.8.1990, s. 15.
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30)

31)

2.3) Sammanslutningar av detaljister

Enligt artikel 2.2 i gruppundantagsforordningen ska for-
ordningen tillimpas pé vertikala avtal som ingds av en
foretagssammanslutning som uppfyller vissa villkor. Ver-
tikala avtal som ingds av andra typer av sammanslut-
ningar omfattas inte av forordningen. Vertikala avtal
som ingds mellan en sammanslutning och dess medlem-
mar, eller mellan en sammanslutning och dess leveranto-
rer, omfattas av gruppundantagsférordningen endast om
alla dess medlemmar 4r detaljister for varor (inte tjinster)
och om varje enskild medlem i sammanslutningen har en
drsomsattning som inte overstiger 50 miljoner euro. De-
taljister ar &terforsiljare som siljer varor till slutkon-
sumenter. Om endast ett begrinsat antal medlemmar i
sammanslutningen har en omsittning som Gverstiger
troskelvirdet pd 50 miljoner euro och om dessa med-
lemmar tillsammans har en omsittning som utgor
mindre dn 15 % av samtliga medlemmars sammanlagda
omsittning, paverkar detta normalt inte beddmningen
enligt artikel 101.

Inom en sammanslutning av foretag kan bdde horison-
tella och vertikala avtal ingds. Horisontella avtal maste
bedomas enligt principerna i riktlinjerna for tillimp-
ningen av artikel 81 i EG-fordraget pd horisontella sam-
arbetsavtal (!). Om denna bedomning leder till slutsatsen
att ett samarbete mellan foretag om inkop eller forsdlj-
ning dr godtagbart, dr det nodvindigt att gora en ytter-
ligare bedomning av de vertikala avtal som ingatts mellan
sammanslutningen och dess leverantorer eller dess en-
skilda medlemmar. Den sistndimnda bedémningen kom-
mer att folja reglerna i gruppundantagsforordningen och
dessa riktlinjer. Horisontella avtal som ingdtts mellan
medlemmarna i sammanslutningen eller beslut antagna
av sammanslutningen, t.ex. beslut att kriva att medlem-
marna gor sina inkop fran sammanslutningen eller beslut
att fordela omrdden med ensamritt till medlemmarna,
mdste forst bedomas som horisontella avtal. Om den
bedémningen leder till slutsatsen att det horisontella av-
talet 4r godtagbart blir det nodvindigt att bedoma de
vertikala avtalen mellan sammanslutningen och enskilda
medlemmar eller mellan sammanslutningen och leveran-
torer.

2.4) Vertikala avtal som innehdller bestammelser om immate-
riella rattigheter

Enligt artikel 2.3 i gruppundantagsférordningen ska for-
ordningen tillimpas pa vertikala avtal som innehaller be-
stimmelser om overldtelse av immateriella rittigheter till
koparen eller koparens anvindning av dessa. Darigenom
utesluts alla andra vertikala avtal som innehéller bestim-
melser om immateriella rittigheter frén forordningens
tillimpningsomrade. Gruppundantagsférordningen ar till-
lamplig pé vertikala avtal som innehéller regler om im-
materiella rittigheter ndr foljande fem villkor ar upp-
fyllda:

(") Se punkt 27.

32)

33)

a) Avtalsbestimmelserna om immateriella rattigheter
mdste utgora en del av ett vertikaltavtal, dvs. ett avtal
som avser villkoren for parternas inkop, forsiljning
eller aterforsiljning av vissa varor eller tjanster.

b) De immateriella rattigheterna maste overlatas eller li-
censieras till koparen.

¢) Bestimmelserna om immateriella rdttigheter fir inte
utgora det primira syftet med avtalet.

d) Bestimmelserna om immateriella rattigheter maste ha
direkt avseende pé koparens eller dennes kunders an-
vandning, forsiljning eller dterforsaljning av varor eller
tjanster. Nar det galler franchising dir marknadsforing
ar syftet med att utnyttja de immateriella rattigheterna,
distribueras varorna eller tjansterna av huvudfranchi-
setagaren eller franchisetagarna.

¢) Niar det galler avtalsvarorna eller avtalstjansterna far
bestimmelserna om immateriella rattigheter inte inne-
halla konkurrensbegransningar som har samma syfte
som vertikala begriansningar, vilka inte 4r undantagna
enligt gruppundantagsforordningen.

Dessa villkor garanterar att gruppundantagsforordningen
ar tillimplig pa vertikala avtal ddr anvindningen, forsalj-
ningen eller dterférsiljningen av varor eller tjanster kan
goras effektivare genom att immateriella rattigheter over-
lats eller licensieras till koparen. Med andra ord kan be-
gransningar for overlatelsen eller anvdndningen av imma-
teriella rittigheter omfattas av férordningen nir huvud-
syftet med avtalet dr inkop eller distribution av varor eller
tjdnster.

Det forsta villkoret gor klart att de immateriella rittighe-
terna ska tillhandahallas i samband med ett avtal om att
kopa in eller distribuera varor eller ett avtal om att kopa
in eller tillhandahélla tjanster och inte i samband med ett
avtal om att overldta eller licensiera immateriella rittig-
heter for tillverkning av varor och inte heller ett renodlat
licensavtal. Gruppundantagsférordningen omfattar till ex-
empel inte foljande avtal:

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

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

¢) Att bevilja licens pa ett varumirke eller en logo i
marknadsforingssyfte.
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34)

35)

36)

37)

38)

d) Sponsoravtal om ritten att gora reklam for sig sjdlv i
egenskap av officiell sponsor for ett evenemang.

e) Att bevilja licens for upphovsritt, sisom sidndnings-
avtal som ror ritten att spela in och/eller ritten att
sinda ett evenemang.

Det andra villkoret gor klart att gruppundantagsférord-
ningen inte ar tillimplig nir de immateriella rattigheterna
tillhandahélls av koparen till leverantoren, oavsett om de
beror tillverknings- eller distributionsmetoden. Ett avtal
som avser overforing av immateriella rattigheter till leve-
rantoren och som innehaller eventuella begransningar av
forsiljningen frén leverantorens sida omfattas inte av
gruppundantagsforordningen. Detta betyder framfor allt
att underleverantorsavtal som innebdr overforing av
know-how till en underleverantor (') inte omfattas av
gruppundantagsforordningens  tillimpningsomrade (se
dven punkt 22). Vertikala avtal enligt vilka koparen en-
dast tillhandahdller specifikationer till leverantoren som
beskriver de varor eller tjanster som ska levereras omfat-
tas dock av gruppundantagsforordningen.

Det tredje villkoret innebar att avtalet for att omfattas av
gruppundantagsforordningen inte fir ha som primart
syfte att overldta eller licensiera immateriella rattigheter.
Det primira syftet maste vara att kopa in eller dterforsilja
varor eller tjanster och bestimmelserna om immateriella
rittigheter maste ha till syfte att genomféra det vertikala
avtalet.

Det fjirde villkoret innebir att avtalsbestimmelserna om
immateriella rattigheter mdste underlatta koparens eller
dennes kunders anvindning, forsiljning och dterforsilj-
ning av varor eller tjdnster. Varorna eller tjdnsterna som
ar avsedda for anvindning eller dterforsiljning tillhanda-
halls vanligen av licensgivaren men kan dven kopas av
licenstagaren frén en tredje leverantor. Bestimmelserna
om immateriella rittigheter giller normalt marknads-
foring av varor eller tjanster. Ett franchiseavtal dér fran-
chisegivaren till franchisetagaren siljer varor for aterfor-
sdljning och beviljar franchisetagaren licens att anvinda
den forres varumidrke och know-how for att marknads-
fora varorna ir ett exempel. Ett annat, nir en leverantor
av ett koncentrerat extrakt ger koparen licens att blanda
ut och tappa extrakt pa flaska for att sedan silja det som
en dryck.

Det femte villkoret understryker sdrskilt att bestimmel-
serna om immateriella rattigheter inte far ha samma syfte
som nagon av de sarskilt allvarliga begrinsningar som
fortecknas i artikel 4 i gruppundantagsforordningen eller
ndgon av de begrinsningar som uteslutits frdn grupp-
undantagsforordningens  tillimpningsomrdde  genom
artikel 5 i den forordningen (se punkterna 47-69 i dessa
riktlinjer).

Immateriella rdttigheter som ar relevanta for fullgérandet
av det vertikala avtalet i den mening som avses i
artikel 2.3 i gruppundantagsforordningen avser i allmin-
het tre huvudomraden, nidmligen varumirken, upphovs-
ritt och know-how.

(") Se tillkinnagivandet om underleverantorsavtal (ndmnt i punkt 22).

39)

40)

41)

42)

43)

Varumairke

En varumirkeslicens till en aterforsiljare kan ha samband
med distributionen av licensgivarens produkter inom ett
visst omrade. Om det dr en exklusiv licens kan avtalet
likstallas med ett ensamaterforsiljaravtal.

Upphovsritt

Aterforsiljare av varor som omfattas av upphovsritt
(bocker, programvara m.m.) kan av rattighetsinnehavaren
forpliktas att endast silja varorna vidare pé villkor att
koparen, vare sig det giller en annan terforsiljare eller
slutanvindaren, inte fir gora intrdng i upphovsritten.
Om sidana forpliktelser omfattas av artikel 101.1, om-
fattas de dven av gruppundantagsforordningen.

Avtal enligt vilka tryckta utskrifter av en viss program-
vara tillhandahalls for aterforsiljning och dir dterforsilja-
ren inte forvarvar en licens till ndgra rittigheter till
programvaran utan endast har ritt att silja utskrifterna
vidare, ska vad gruppundantagsforordningen betriffar be-
traktas som avtal om leverans av varor for dterforsiljning.
Vid denna distributionsform for programvara dr det enda
licensavtalet det mellan rittighetsinnehavaren och
programvarans anvindare. Detta kan ha formen av en
s.k. shrink wrap-licens, dvs. i paketet med utskriften av
programvaran finns en uppsittning villkor som slut-
anvindaren anses godta genom att oppna paketet.

Kopare av hdrdvara som innehéller upphovsrittsskyddad
programvara kan av rittighetsinnehavaren forpliktas att
inte gora intrdng i upphovsritten och far darfor inte gora
kopior och vidareforsilja programvaran eller géra kopior
och anvinda programvaran i kombination med annan
hdrdvara. Om sddana begrinsningar av anvindningen
omfattas av artikel 101.1, omfattas de dven av grupp-
undantagsférordningen.

Know-how

Franchiseavtal dr, med undantag for industriella franchise-
avtal, det mest uppenbara exemplet pd nir know-how
overfors till koparen i marknadsforingssyfte (%). Franchise-
avtal innehaller licenser for immateriella rattigheter till
varumdrken eller logon och till know-how fér anvind-
ning och distribution av varor eller tillhandahdllande av
tjanster. Forutom licensen for de immateriella réttighe-
terna tillhandahéller franchisegivaren vanligtvis under

(?) Punkterna 43-45 dr analogivis tillimpliga pd andra typer av dter-

forsiljaravtal som omfattar verforing av vasentlig know-how frdn
leverantor till kopare.
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avtalets giltighetstid kommersiellt eller tekniskt bistdnd,
som tex. anskaffningstjinster, utbildning, rddgivning
om fastigheter, finansiell planering etc. Licensen och bi-
standet dr integrerade delar av den affirsidé som omfattas
av franchiseavtalet.

Licenser som ingdr i franchiseavtal omfattas av grupp-
undantagsforordningen om samtliga fem villkor som for-
tecknas i punkt 31 ir uppfyllda. Dessa villkor dr vanligt-
vis uppfyllda eftersom de flesta franchiseavtal, dven hu-
vudfranchiseavtal, inbegriper att franchisegivaren tillhan-
dahdller franchisetagaren varor och/eller tjanster, sarskilt
tjanster for kommersiellt eller tekniskt bistdnd. De imma-
teriella rattigheterna hjilper franchisetagaren att silja vi-
dare de produkter som tillhandahalls av franchisegivaren
eller av en leverantor som denne har utsett eller att an-
vanda dessa produkter och silja de varor och tjanster
som blir resultatet. Ett franchiseavtal som endast eller i
huvudsak innehéller en renodlad licens av immateriella
rattigheter omfattas inte av gruppundantagsférordningen,
men kommissionen kommer i allminhet att tillimpa de
principer som beskrivs i gruppundantagsférordningen
och dessa riktlinjer pd sddana avtal.

Foljande skyldigheter anses generellt vara nodvindiga for
att skydda franchisegivarens immateriella rattigheter och
om skyldigheterna omfattas av artikel 101.1, omfattas de
dven av gruppundantagsforordningen:

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

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

¢) En skyldighet for franchisetagaren att inte limna ut
den know-how som tillhandahallits av franchisegiva-
ren till tredje man, sd linge denna know-how inte dr
tillganglig for allmanheten.

d) En skyldighet for franchisetagaren att underritta fran-
chisegivaren om alla erfarenheter som vunnits vid an-
vandningen 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 fran-
chisegivaren om intrdng i licensierade immateriella
rattigheter, att vidta rattsliga dtgarder mot intrang eller
att bistd franchisegivaren vid rittsliga atgdrder mot
intrang.

f) En skyldighet for franchisetagaren att inte anvinda
den know-how som har licensierats av franchisegiva-
ren for andra dndamal dn att utnyttja franchisen.

g) En skyldighet for franchisetagaren att inte overldta de
rittigheter och skyldigheter som foljer av franchise-
avtalet utan franchisegivarens medgivande.

2.5) Forhdllande till andra gruppundantagsforordningar

46) I artikel 2.5 anges att gruppundantagsférordningen “inte
[ska] tillimpas pa vertikala avtal vars innehdll omfattas av
ndgon annan gruppundantagsférordning, om inte annat
foreskrivs i en sddan forordning”. Gruppundantagsf6rord-
ningen giller darfor inte vertikala avtal som omfattas av
kommissionens férordning (EG) nr 772/2004 av den
27 april 2004 om tillimpningen av artikel 81.3 i for-
draget pa grupper av avtal om teknikoverforing ('), for-
ordning (EG) nr 1400/2002 om tillimpningen av
artikel 81.3 i fordraget pd grupper av vertikala avtal
och samordnade forfaranden inom motorfordonssek-
torn (%), kommissionens forordning (EG) nr 2658/2000
av den 29 november 2000 om tillimpning av
artikel 81.3 i fordraget pa grupper av specialiseringsav-
tal () och kommissionens forordning (EG) nr 2659/2000
av den 29 november 2000 om tillimpning av
artikel 81.3 i fordraget pa grupper av avtal om forskning
och utveckling (%) vilka undantar vertikala avtal som in-
gétts i samband med horisontella avtal eller eventuella
nya forordningar av samma slag, om inte annat foreskrivs
i en sddan forordning.

3. Sirskilt allvarliga begrinsningar enligt
gruppundantagsférordningen

47)  Artikel 4 i gruppundantagsforordningen innehdller en
forteckning 6ver sarskilt allvarliga begransningar som le-
der till att hela det vertikala avtalet utesluts fran férord-
ningens tillimpningsomrade (°). Om man infor sddana
sarskilt allvarliga begransningar i ett avtal ger det upphov
till en presumtion om att avtalet omfattas av
artikel 101.1. Det presumeras ocksé att avtalet sannolikt
inte uppfyller villkoren i artikel 101.3 och att

1

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.

(°) Denna forteckning 6ver sirskilt allvarliga begransningar ar tillimplig
pé vertikala avtal om handel inom unionen. Om vertikala avtal ror
export utanfor eller import/aterimport frén linder utanfor unionen,
se domstolens dom i mal C-306/96, Javico mot Yves Saint Laurent,
REG 1998, s. -1983. I punkt 20 i den domen fastslog domstolen
att "ett avtal, genom vilket aterforsiljaren gentemot tillverkaren for-
binder sig att rikta forsljningen 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 péverka
handeln mellan medlemsstaterna”.
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gruppundantagsforordningen darfor inte dr tillimplig. Fo- varornas dgare. Om ett sadant avtal inte kan klassificeras
retagen har dock mojlighet att i ett enskilt drende visa att som ett agentavtal vid tillimpning av artikel 101 (se
det ror sig om konkurrensfrimjande effekter i enlighet punkterna 12-21), skulle dock en skyldighet som hindrar
med artikel 101.3 (!). Om foretagen dokumenterar att det agenten frdn att dela sin fasta eller rorliga provision med
sannolikt kommer att leda till effektivitetsvinster att den kunden eller begrinsar hans mojligheter att gora detta
allvarliga begrinsningen tas in i ett avtal och visar att utgora en sarskilt allvarlig begransning enligt artikel 4 a
villkoren i artikel 101.3 generellt sett dr uppfyllda, kravs i gruppundantagsférordningen. For att undvika att en
det att kommissionen faktiskt bedomer de sannolika ne- sadan allvarlig begrinsning ingdr i avtalet, bor agenten
gativa effekterna pa konkurrensen innan den goér den ha rdtt att sinka det faktiska pris som betalas av kunden
slutliga beddmningen av om villkoren i artikel 101.3 ér utan att minska huvudmannens inkomster (3).
uppfyllda (3).

48)  Den sarskilt allvarliga begransning som anges i artikel 4 a
' grip pundantagsforord{lmgen avser prls'bmdnmg, .dv§. 50)  Den sirskilt allvarliga begransning som anges i artikel 4 b
avtal eller samordnade forfaranden som direkt eller indi- i gruppundantagsforordningen galler avtal eller samord-
rekt syftar till att faststilla ett fast eller lagsta dterforsalj- nade forfaranden som direke eller indirekt syftar ill att
ningspris ell?r en fa's't eller ligsta prisnivé som koparen begrinsa den kopande avtalspartens eller dennes kunders
ska jaktta. Nar det giller avtalsklausuler eller samordnade forsljning, om begrinsningarna galler till vilket omrade
forfaranden som direkt faststiller aterforsaljningspriset ar eller till vilka kunder koparen eller dennes kunder far
g?t duppenlla art dattkdgt ar fragao om ¢ nd.belngra@ mgg. Prlsi silja avtalsvarorna eller avtalstjansterna. Denna sirskilt

Incning kan dock aven uppnas pd Incirekt vag. Exempe allvarliga begransning géller uppdelning av marknaden i
pd detta dr avtal som faststiller distributionsmarginalen, omriden eller kundkategorier. Det kan vara en folid av
avtalfosor]:r: ffl;tstaleler def,,hongt_a rabatt'er.s?m atelr forsilja- direkta skyldigheter, t.ex. skyldigheten att inte silja till
ren far bevija pa en loreskriven prisniva, avial om att vissa kunder eller till kunder inom vissa omridden eller
leverantoren beviljar rabatter eller aterbetalar reklamkost- skyldigheten att fora dver bestillningar frin dessa kunder
nader m?d Vlll,kor om %tF €N VISS prisniva ska hallas, att till andra &terforsiljare. Den kan ocksd vara foljden av
kqppla foreskrlena forsaljm.ngspnser ull ko nku.rrentemas indirekta dtgarder som syftar till att forma aterforsaljaren
pri)s er, h.Oti skramsel, Harnmgar,n St?aff’ forsemrllgar cller att inte silja till sdidana kunder, exempelvis utebliven eller
avbrott 1 leveranser cller uppsagning av avtal om en siankt bonus eller uteblivna eller sinkta rabatter, hot om
viss prisnivd inte iakttas. Direkta eller indirekta metoder att upphora med leveranserna, minskade leveransvolymer
1f(or abtt uppni pdrlfbn'l'dclinngf"kan ggras -Effekt“',]ire oomf"de eller begrinsningar av leveransvolymer anpassade till ef-

ombineras me¢ atgarder for att identitiera vilka aterior- terfrigan inom det tilldelade omrddet eller den tilldelade
sal)ar.e som sinker priserna, tex. 1nf9rar:de av prisover- kundkategorin, hot om uppsigning av avtal, krav pd ett
Vaknmgssyst"em. eller en skyldlg.het. for at.erfors?l]are att hogre pris for produkter som ska exporteras, begransning
rapportera ovriga med_lemmar N ’dlstrlbutu‘)‘nsnatet som av den del av forsdljningen som kan exporteras eller
aHVlk?r df.rarlli stan.dgrdgrl'sernl:;li.Paffhllinlande satt léan clLlrekt skyldigheter att overfora vinster. Den sirskilt allvarliga
E.er fndire dt fzrlf én nng kl e mlz(arek_qm en xom- begransningen kan ocksé vara foljden av att leverantoren
ineras med aigarder som kan minska koparens incita- inte tillhandahaller en garantiservice som omfattar hela
ment att sinka forsaljnmgsprls?t, Lex. att ‘leveraontoren unionen, som innebdr att alla dterforsdljare normalt dr
Eryliker (ilet rekolmmendéradekf9rsalJn1ni§Prlset pi pro- skyldiga att tillhandahalla garantiservicen och fi ersitt-

u éen ¢ elil at le verantoren Kraver dattk ogarendqil ag' ning av leverantéren for att de tillhandahéller denna ser-
vanda en klausul om mest gynnace kunder. Liknande vice, ocksd i friga om varor som andra &terforsiljare
mdlre.l.( ta met(o)der" och samma “stodatgirder” kan anvan- siljer inom deras omrade (*). Det dr dnnu mera sannolikt
(fias for ar fa .hg_gsfia .eller Arel;prgrgenderade prser ”a(;t att denna typ av metoder anses utgora en begransning av
jungera som prisbindning. Anvandning av en viss stod- koparens forsiljning om de kombineras med att leveran-
atgird eller att leverantéren tillhandahdller av en lista toren infor ett overvakningssystem som syftar 6l att
’med'retkolrrilmera(llera'd eb' ecllle.r hogsta priser anses dock kontrollera vart varorna faktiskt levereras (t.ex. anvind-
inte 1 sig leda tll prisbindning. ning av viss markning eller vissa serienummer). Skyldig-

heter som dldggs terforsaljaren i fraga om hur leveran-
torens varumarke ska stillas fram klassificeras emellertid

49) 1 friga om agentavtal dr det i regel huvudmannen som () Se tex. kommissionens beslut 91/562/EEG i drende 1V[32.737, Eir-

()

faststidller forsiljningspriset eftersom agenten inte blir

Se sdrskilt punkterna 106-109 om eventuella effektivitetsvinster i

samband med vertikala begrinsningar och avsnitt V1.2.10 om be-
gransningar med avseende pa aterforsiljningspriset. For allmin vig-
ledning om detta, se Meddelande fran kommissionen - tillkinnagi-
vande — Riktlinjer for tillimpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT
C 101, 27.4.2004, s. 97.

Aven om det i rittslig mening dr frdga om tvd separata steg kan det i
praktiken vara friga om en upprepningsprocess ddr parterna och
kommissionen i flera omgangar fordjupar och forbittrar sina argu-
ment.

(4

)

page, EGT L 306, 7.11.1991, s. 22, sarskilt skal 6.

Om leverantoren beslutar sig for att inte ersitta sina dterforsiljare
for tjanster som tillhandahallits inom ramen for den EU-omfattande
garantin, kan man komma 6verens med dessa aterforsiljare om att
en aterforsiljare som siljer utanfor sitt tilldelade omrade maste be-
tala en avgift till den auktoriserade dterforsiljaren som utsetts inom
det omradet. Avgiften baserar sig pd kostnaden for de tjanster som
tillhandahélls eller ska tillhandahallas, inklusive en skilig vinstmar-
ginal. Det kan hénda att denna typ av ordning inte betraktas som en
begrinsning av aterforsiljarnas forsiljning utanfor sitt tilldelade om-
rade (se forstainstansrittens 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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inte som sarskilt allvarliga. Artikel 4 b giller endast be-
gransningar for koparens eller dennes kunders forsilj-
ning, vilket betyder att begrinsning av leverantérens for-
sdljning inte heller 4r en sdrskilt allvarlig begrinsning,
dock med forbehdll for vad som sigs i punkt 59 om
forsaljning av reservdelar i samband med artikel 4 e i
gruppundantagsférordningen. Tillimpningen av artikel 4
b paverkar inte en begrinsning som giller koparens
etableringsstille. Gruppundantaget dterkallas sdledes inte
om man kommer Overens om att koparen kommer att
begrinsa sina forsiljningsstillen och lagerlokaler till en
viss adress, plats eller ett visst omrade.

Det finns fyra undantag till den sirskilt allvarliga begrins-
ningen enligt artikel 4 b i gruppundantagsforordningen.
Det forsta undantaget i artikel 4 b i) tilliter en leverantor
att begrdnsa den kopande avtalspartens aktiva forsdljning
till ett omrdde eller en kundkategori som en annan ko-
pare har tilldelats exklusivt eller som leverantoren har
forbehallit sig sjalv. Ett omrdde eller en kundkategori
har tilldelats exklusivt om leverantoren gar med pa att
silja sin produkt till en enda aterforsiljare for distribution
inom ett visst omrade eller till en viss kundkategori och
ensamdterforsdljaren dr skyddad mot aktiv forsdljning
fran leverantorens Ovriga kopare inom unionen till sitt
omrade eller till sin kundkategori, oberoende av leveran-
torens forsiljning. Leverantoren kan kombinera tilldel-
ningen av ett exklusivt omrdde och en exklusiv kundka-
tegori genom att t.ex. utse en ensamdterforsiljare for en
viss kundkategori i ett visst omrade. Skyddet for exklusivt
tilldelade omraden eller kundkategorier madste dock
medge passiv forsiljning till sddana omrdden eller kund-
kategorier. I samband med tillimpning av artikel 4 b i
gruppundantagsforordningen tolkar kommissionen “ak-
tiv’ och “passiv” forsiljning pa foljande sitt:

— "Aktiv" forsdljning: man kontaktar aktivt enskilda
kunder, tex. genom direktreklam (dven icke begird
e-post) eller besok, eller att aktivt ndrma sig en viss
kundkategori eller vissa kunder inom ett visst omrade
genom reklam i medierna, via Internet eller genom
andra siljfrimjande dtgarder med sirskild inriktning
pa den kundkategorin eller med inriktning pé kunder
inom det omréddet. Reklam eller siljfrimjande &tgér-
der som dr attraktiva for koparen endast om de
(ocksd) nér ut till en viss kundkategori eller till kun-
der inom ett visst omrade, betraktas som aktiv for-
sdljning till den kundkategorin eller till kunder inom
det omrédet.

— "Passiv” forsdljning: man tillgodoser bestillningar som
enskilda kunder sjilva tagit initiativ till, inbegripet

52)

leverans av varor eller tjdnster till sddana kunder.
Allmén reklam eller allminna siljfrimjande atgarder
som ndr kunder i andra aterforsiljares (exklusiva) om-
raden eller andra dterforsiljares kundkategorier men
som kan anses utgora ett forsvarbart sitt att nd kun-
der utanfor dessa omraden eller kundkategorier, ex-
empelvis kunder i det egna omrédet, anses utgora
passiv forsiljning. Allmén reklam eller siljfrimjande
atgdrder anses vara ett forsvarbart sitt att nd sddana
kunder om det skulle vara attraktivt for koparen att
gora dessa investeringar dven om de inte skulle nd
kunder i andra &terforsiljares (exklusiva) omrdden el-
ler kundkategorier.

Internet ar ett kraftfullt verktyg for att nd ut till ett storre
antal kunder av olika slag an genom mer traditionella
forsdljningsmetoder, och darfor behandlas vissa begrans-
ningar som avser anvandningen av Internet som begrans-
ningar av (dter)forsdljning. 1 princip mdste varje aterfor-
sdljare tilldtas att ha en webbplats for att silja produkter.
I regel betraktas en dterforsiljares anvindning av en
webbplats for forsiljning som en form av passiv forsalj-
ning eftersom det ar ett berittigat sitt att ge kunderna
mojlighet att nd &terforsiljaren. Anvindningen av en
webbplats kan fd effekter utanfor aterforsiljarens egna
omrade eller egna kundkategori; sddana effekter dr dock
en foljd av att tekniken gor att webbplatsen ar lattdtkom-
lig var man 4n befinner sig. Om en kund besoker en
aterforsiljares webbplats och kontaktar distributoren
och om en sddan kontakt leder till forsiljning, inklusive
leverans, anses detta som passiv forsiljning. Detsamma
giller om en kund viljer att hélla sig (automatiskt) under-
rittad av dterforsiljaren och om detta val leder till for-
sdljning. Om olika sprdkalternativ erbjuds pd webbplatsen
anses den omstindigheten i sig sjdlv inte vara tillracklig
for att dndra forsiljningens passiva karaktir. Darfor anser
kommissionen att foljande dr exempel pé sarskilt allvar-
liga begrinsningar av passiv forsdljning, eftersom dessa
begrinsningar dr i stind att begrinsa dterforsiljarens
mojligheter att fa tilltrade till ett storre antal kunder av
olika slag:

a) Avtal om att (ensam)aterforsiljaren ska hindra kunder
i ett annat (exklusivt) omrdde frén att gd in pd dennes
webbplats eller ska se till att kunder dir automatiskt
omdirigeras till tillverkarens eller andra (ensam)ater-
forsiljares webbplatser. Detta utesluter inte att man
kommer Overens om att &terforsiljarens webbplats
dessutom ska innehalla linkar till andra aterforsaljares
webbplatser och/eller till leverantorens webbplats.
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b) Avtal om att (ensam)aterforsiljaren ska avsluta en
konsuments transaktioner pd Internet s& snart dennes
kreditkort visar en adress som inte ligger inom dter-
forsiljarens (exklusiva) omrade.

¢) Avtal om att aterforsdljaren ska begransa Internetfor-
siljningens andel av den totala forsiljningen. Detta
utesluter inte att leverantoren, utan att begransa ater-
forsiljarens nithandel, kraver att koparen siljer pro-
dukter for dtminstone ett visst absolut belopp (i vdrde
eller volym) i sin vanliga butik for att garantera att
butiken fungerar vil. Det hindrar inte heller leveran-
toren fran att se till att dterforsiljarens nathandel over-
ensstimmer med leverantérens distributionsmodell (se
punkterna 54 och 56). Detta absoluta belopp for for-
sdljning i butik kan vara detsamma for alla kopare
eller faststdllas individuellt for varje kopare pa grund-
val av objektiva kriterier, t.ex. koparens storlek i nit-
verket eller koparens geografiska lokalisering.

d) Avtal om att terforsiljaren ska betala ett hogre pris
for produkter som denne ska silja pd nitet 4n for
produkter som ska siljas i en vanlig butik. Detta ute-
sluter inte att leverantoren erbjuder koparen en fast
avgift (dvs. inte en rorlig avgift dir beloppet 6kar med
omsittningen fran forsdljning i vanliga butiker, efter-
som detta indirekt skulle innebara dubbel prissittning)
for att stodja dennes forsiljningssatsningar i vanliga
butiker eller via Internet.

Att begrinsa aterforsiljande avtalsparters anvindning av
Internet ar férenligt med gruppundantagsférordningen,
om de siljfrimjande atgdrderna pd Internet eller anvind-
ningen av Internet skulle leda till en aktiv forsdljning till
exempelvis andra aterforsaljares exklusivt tilldelade omré-
den eller kundkategorier. Kommissionen anser att nit-
reklam direkt riktad till vissa kunder utgér en form av
aktiv forsiljning till dessa kunder. Till exempel omrades-
baserade banderoller pd utomstiende aktorers webbplat-
ser dr en form av aktiv forsiljning till det omrade dir
dessa banderoller visas. I allminhet dr forsok att bli upp-
tackt inom ett visst omrdde eller av en viss kundkategori
aktiv forsdljning till det omrédet eller den kundkategorin.
Om till exempel en sokmotor eller ett foretag som till-
handahaller nitreklam betalas for att visa reklam sarskilt
for anvindare inom ett visst omrdde ar det friga om
aktiv forsiljning till det omradet.

Enligt gruppundantagsforordningen kan dock leveranto-
ren krava kvalitetsstandarder for anvdndningen av
webbplatsen for aterforsiljningen av sina varor, pd
samma sdtt som leverantoren kan krava kvalitetsstandar-
der for en butik eller for katalogforsiljning eller for re-
klam och siljfrimjande atgdrder i allminhet. Detta kan
bli relevant sirskilt vid selektiv distribution. Enligt grupp-
undantagsforordningen kan leverantoren till exempel
stilla som villkor att aterforsdljarna ska ha en eller flera
vanliga butiker eller visningslokaler innan de far bli med-
lemmar i leverantorens distributionssystem. Senare 4nd-
ringar av ett sddant villkor dr ocksa mojliga enligt grupp-
undantagsforordningen, om inte dessa dndringar har till
syfte att direkt eller indirekt begrinsa dterforsiljarnas for-
sdljning via nédtet. Dessutom kan en leverantor krava att
aterforsiljarna anvinder utomstdende parters plattformar
till att distribuera avtalsprodukter endast i enlighet med
de normer och villkor for &terforsiljarnas anviandning av

55)

56)

Internet som leverantoren och dess dterforsiljare kommit
overens om. Om en utomstdende parts plattform t.ex.
hyser &terforsiljarens webbplats kan leverantoren kriva
att kunderna inte gdr in pd daterforsiljarens webbplats
via en webbplats som ir forsedd med den plattforms
namn eller logo som tillhor den utomstiende parten.

Det finns tre andra undantag till den sdrskilt allvarliga
begransningen enligt artikel 4 b i gruppundantagsforord-
ningen. Alla tre undantagen tillater begransning av bade
aktiv och passiv forsiljning. Enligt det forsta undantaget
ar det tillatet att hindra en dterforsiljare att silja till slut-
kunder, vilket ger leverantéren mojlighet att hélla isar
grossist- och detaljistforsiljningen. Det undantaget uteslu-
ter inte mojligheten att grossisten tillts salja till vissa
slutanvindare, till exempel stora slutanvindare, medan
forsdljning till samtliga (6vriga) slutanvindare inte tilldts.
Med stod av det andra undantaget fir en leverantor
hindra en auktoriserad dterforsiljare i ett selektivt distri-
butionssystem frdn att i ndgot som helst handelsled silja
till icke auktoriserade aterforsiljare inom ndgot som helst
omrade dar systemet ar i bruk eller dir leverantéren dnnu
inte sdljer avtalsvarorna (i artikel 4 b iii) kallat "det om-
rdde som leverantoren reserverat for att driva detta sys-
tem”). Enligt det tredje undantaget fir en leverantor
hindra en kopare av komponenter, till vilken komponen-
terna siljs for inforlivande, fran att dterforsilja dem till
leverantorens konkurrenter. Med komponent avses alla
mellanprodukter och med inforlivande all anvindning
av insatsvaror for att producera varor.

Den sirskilt allvarliga begransning som anges i artikel 4 ¢
i gruppundantagsforordningen hindrar att medlemmar i
ett selektivt distributionssystem begransar aktiv eller pas-
siv aterforsiljning till slutanvindare, oavsett om dessa ar
yrkesmissiga slutanvindare eller slutkonsumenter, utan
att det paverkar mojligheten att forbjuda en medlem i
distributionssystemet frdn att vara verksam frn ett eta-
bleringsstille som inte godkants. Det betyder att aterfor-
siljare i ett selektivt distributionssystem, sdsom detta de-
finieras i artikel 1.1 e i gruppundantagsférordningen, inte
kan &laggas begransningar i frdga om valet av anvindare
de far sidlja till eller av agenter som foretrider dessa
anvindare, utom for att skydda ett system med ensama-
terforsiljning som tillimpas ndgon annanstans (se punkt
51). Inom ett selektivt distributionssystem bor medlem-
marna ha ritt att silja bade aktivt och passivt till alla
slutanvindare, dven pd Internet. Kommissionen betraktar
darfor kommissionen varje skyldighet som avskricker
auktoriserade aterforsiljare fran att anvinda Internet for
att nd ett storre antal kunder av olika slag genom att de
alaggs kriterier for ndthandel som inte helt motsvarar de
kriterier som aldggs for forsiljning i en vanlig butik som
en sarskilt allvarlig begransning. Detta betyder inte att de
kriterier som dldggs for nathandel mdste vara identiska
med de som daldggs for butikshandel, utan snarare
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att de bor ha samma mal och uppnd jimforbara resultat
och att skillnaden mellan kriterierna méste vara motive-
rad av skillnaderna mellan dessa tvd distributionsmetoder.
Ett exempel: For att hindra forsdljning till icke auktorise-
rade aterforsiljare kan en leverantor forbjuda sina aukto-
riserade dterforsdljare att silja mer 4n en viss kvantitet
avtalsprodukter till en enskild slutanvindare. Ett sddant
krav mdéste kanske vara stringare nir det giller forslj-
ning via ntet, eftersom det ar ldttare for en icke aukto-
riserad aterforsdljare att fd tag i produkterna pd Internet.
Pd samma sdtt maste det kanske stillas strangare krav pa
forsiljning i vanliga butiker om det ér ldttare att fa tag i
varorna i sddana butiker. For att garantera att avtalspro-
dukterna levereras i tid kan en leverantor dligga en ater-
forsiljare att omedelbart leverera produkter sdlda i butik.
Ett sddant krav kan inte dldggas for nithandel, men le-
verantoren kan faststilla vissa praktiskt genomforbara
leveranstider for sddan forsiljning. Nar det galler natfor-
siljning maste man kanske utforma sirskilda krav for
kundservice pa nitet for att ticka kostnaderna for kunder
som returnerar varor och for att sikra betalningssystem
ska tillimpas.

Inom det omrdde dir leverantoren bedriver selektiv dis-
tribution far detta system inte kombineras med ett ensa-
maéterforsiljaravtal, eftersom det skulle leda till en be-
gransning av dterforsdljarnas aktiva eller passiva forsilj-
ning i enlighet med artikel 4 ¢ i gruppundantagsférord-
ningen. Aterforsaljarens ritt att bestimma var affirsloka-
lerna ska ligga kan dock begrinsas. Vissa dterforsiljare
kan hindras fran att driva sin verksamhet péd olika eta-
bleringsstillen eller fran att oppna ett nytt forsiljnings-
stille pd en annan plats. I detta sammanhang kan en
leverantors anvindning av sin egen webbplats inte jam-
stillas med Oppnandet av ett nytt forsaljningsstille pd en
annan plats. Om &terforsiljarens forsiljningsstille ar ror-
ligt kan man faststilla ett omrdde utanfor vilket det mo-
bila forsaljningsstallet inte fir anvidndas. Dessutom kan
leverantoren dta sig att endast leverera till en aterforsdl-
jare eller ett begransat antal aterforsiljare i en viss del av
det omrdde dir det selektiva distributionssystemet an-
vands.

Den sirskilt allvarliga begriansning som anges i artikel 4 d
i gruppundantagsforordningen avser en begrinsning av
korsvisa leveranser mellan auktoriserade aterforsdljare i
ett selektivt distributionssystem. Detta innebir att ett av-
tal eller ett samordnat forfarande varken direkt eller in-
direkt far ha till syfte att hindra de auktoriserade ater-
forsiljarna frén att handla med varandra med avtalsva-
rorna. Auktoriserade dterforsiljare maste fa fortsitta att

59)

60)

kopa in avtalsvarorna fran andra auktoriserade aterforsil-
jare i natverket, vilka dr verksamma antingen i samma
eller ett annat handelsled. Det betyder att selektiv distri-
bution inte kan kombineras med vertikala begransningar
som syftar till att tvinga terforsiljare att endast kopa in
de produkter som omfattas av avtalet frin en viss killa.
Det betyder ocksd att inga begransningar kan aldggas
auktoriserade grossister inom ett selektivt distributionsnit
i friga om deras forsiljning av produkten i friga till
auktoriserade detaljister.

Den sirskilt allvarliga begransning som anges i artikel 4 e
i gruppundantagsférordningen géller avtal som hindrar
eller begransar slutanvindares, sjilvstindiga reparatorers
och tjansteleverantorers tillgdng till reservdelar direkt fran
tillverkaren av dessa. Ett avtal mellan en reservdelstillver-
kare och en kopare som inforlivar dessa delar i sina egna
produkter (OEM-tillverkare (Original Equipment Manufac-
turer)), fir varken direkt eller indirekt hindra eller be-
grinsa tillverkarens forsiljning av dessa reservdelar till
slutanvindare, sjilvstindiga reparatorer eller tjansteleve-
rantorer. Indirekta begransningar kan uppstd sirskilt om
leverantoren av reservdelar dliggs begrinsningar nir det
giller att tillhandahalla teknisk information och sirskild
utrustning som ar nodvindig for att anvandare, sjlvstin-
diga reparatorer eller tjdnsteleverantorer ska kunna an-
vanda reservdelarna. Avtalet fir dock innehdlla begrins-
ningar av leveranser av reservdelar till de reparatorer eller
tjansteleverantorer som OEM-tillverkaren anfortrott repa-
ration eller underhdll av sina egna produkter. OEM-till-
verkaren kan med andra ord kriva att fi leverera de
reservdelar som det egna reparations- och servicenatet
koper in.

4. Enskilda fall av sdrskilt allvarliga

forsiljningsbegrinsningar som kan falla utanfor

tillimpningsomradet for artikel 101.1 eller som kan
uppfylla villkoren i artikel 101.3

Sarskilt allvarliga begransningar kan i undantagsfall vara
objektivt nodvindiga for ett avtal av en viss typ eller
karaktir (') och darfor falla utanfor artikel 101.1. En
sddan begransning kan till exempel vara objektivt sett
nodvindig for att se till att ett offentligt forbud mot
forsiljning av farliga dmnen till vissa kunder av sakerhets-
eller hilsoskal efterlevs. Dessutom har foretagen mojlig-
het att i ett enskilt drende yrka att det ror sig om effek-
tivitetsvinster i enlighet med artikel 101.3. I detta avsnitt
ges exempel pd begransning av (dter)forsiljning, medan
prisbindning behandlas i avsnitt V1.2.10.

(") Se punkt 18 i Meddelande frin kommissionen - tillkinnagivande —

Riktlinjer for tillimpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101,
27.4.2004, s. 97.
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61) En dterforsdljare som dr forst med att silja ett nytt va- produkter som ska siljas i en vanlig butik ("dubbel pris-
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rumdrke eller forst med att silja ett befintligt marke pd
en ny marknad och pd si sitt garanterar ett verkligt
intrade pa den relevanta marknaden, maste kanske gora
stora investeringar dir det inte tidigare funnits ndgon
efterfrigan pd den typen av produkt i allminhet eller
pa den typen av produkt frin den producenten. Sidana
utgifter dr ofta icke-dtervinningsbara och det dr mojligt
att dterforsiljaren under sddana omstidndigheter inte
skulle ingd aterforsiljaravtalet utan att under en viss tids-
period vara skyddad mot (aktiv och) passiv forsdljning
fran andra aterforsaljare till sitt omrade eller till sin kund-
kategori. En sddan situation kan till exempel uppstd nir
en aterforsiljare som ar etablerad pd en viss nationell
marknad gdr in pd en annan nationell marknad och
lanserar sina produkter med hjilp av en ensamaterforsil-
jare och nir denne dterforsiljare maste investera for att
lansera och etablera varumirket pd denna nya marknad.
Om det kravs att aterforsiljaren gor stora investeringar
for att bygga upp eller utveckla den nya marknaden faller
begransningar for andra aterforsiljares passiva forsdljning
till ett sddant omrade eller till en siddan kundkategori som
ar nodvandiga for att aterforsdljaren ska dtervinna sina
investeringar i regel utanfor tillimpningsomridet for
artikel 101.1 under de forsta tvd dren som denna ater-
forsiljare siljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna i det
omradet eller till den kundkategorin, dven om sddana
sarskilt allvarliga begrinsningar i regel anses omfattas
av artikel 101.1.

Nar det verkligen dr frdga om att testa en ny produkt
inom ett begrinsat omrdde eller inom en begrinsad
kundkategori och ndr en ny produkt successivt infors
kan de aterforsiljare som utsetts att silja den nya pro-
dukten pd testmarknaden utan hinder av artikel 101.1
alaggas begransningar nar det giller att aktivt sdlja utan-
for testmarknaden eller de marknader dér produkten forst
lanseras under den period som behovs for att testa eller
introducera produkten.

I friga om selektiva distributionssystem far korsvisa leve-
ranser mellan auktoriserade aterforsiljare i regel inte be-
gransas (se punkt 58). Om auktoriserade grossister inom
olika omrdden maste investera i marknadsforingsétgarder
inom ”sina” omrdden for att stodja auktoriserade detaljis-
ters forsaljning och det inte dr praktiskt utforbart att i ett
avtal specificera de marknadsforingsdtgarder som krivs,
kan begransningar av grossisternas aktiva forsaljning till
auktoriserade detaljister inom andra grossisters omraden i
syfte att 16sa snélskjutsproblem i ett enskilt drende upp-
fylla villkoren i artikel 101.3.

Om det avtalas att en aterforsiljare ska betala ett hogre
pris for produkter som denne ska silja pa ndtet 4n for

65)
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sattning”) ar det i regel friga om en sirskilt allvarlig
begrinsning (se punkt 52 ovan). Ett sidant avtal kan
dock under vissa sdrskilda omstindigheter uppfylla vill-
koren i artikel 101.3. Sddana omstindigheter kan fore-
ligga nir en tillverkare kommer overens om en sidan
dubbel prissittning med sina aterforsdljare darfor att for-
sdljning pd nitet leder till betydligt hogre kostnader for
tillverkaren dn forsaljning i vanliga butiker. Nar forsalj-
ning i butik omfattar installering i hemmet av aterfor-
sdljaren, medan forsdljning pd ndtet inte gor det kan det
till exempel leda till att tillverkaren drabbas av fler kund-
klagomdl och garantiansprdk. I ett sidant sammanhang
beaktar kommissionen ocksd i vilken utstrackning det dr
sannolikt att begrdnsningen begrdnsar forsiljningen pa
Internet och hindrar aterforsiljaren fran att né fler kunder
av olika slag.

5. Begrinsningar som inte omfattas av
gruppundantagsférordningen

[ artikel 5 i gruppundantagsférordningen undantas vissa
skyldigheter frén gruppundantagsférordningen dven om
troskelvardet for marknadsandelen inte ©verskrids.
Gruppundantagsforordningen géller dock fortfarande res-
ten av det vertikala avtalet om den delen kan avskiljas
frin de skyldigheter som inte undantas.

Det forsta undantaget anges i artikel 5.1 a i gruppundan-
tagsforordningen och giller konkurrensklausuler. Konkur-
rensklausuler dr arrangemang som leder till att koparen
under det foregdende dret gor mer dn 80 % av sina totala
inkop av avtalsvarorna eller avtalstjansterna och substitut
for dessa (se definitionen i artikel 1.1 d i gruppundan-
tagsforordningen) hos leverantoren eller hos ett annat
foretag som leverantoren utsett, vilket gor det omojligt
for koparen att kopa in konkurrerande varor eller tjdnster
eller begransar sddana inkop till 20 % av koparens totala
inkop. Om det under det forsta aret efter det att avtalet
ingicks inte finns ndgra relevanta uppgifter om koparens
inkop under det dr som foregick det ar dd avtalet slots,
far koparens bista mojliga uppskattningar av sitt totala
arliga behov anvindas. Sddana konkurrensklausuler om-
fattas inte av gruppundantagsférordningen om deras var-
aktighet dr obegrinsad eller Gverstiger fem &ar. Konkur-
rensklausuler som underforstatt fortsitter att galla efter
femérsperiodens utgdng omfattas inte heller av grupp-
undantagsforordningen (se artikel 5.1 andra stycket).
Konkurrensklausuler omfattas i allminhet av den f6rord-
ningen om deras varaktighet dr begrinsad till fem ér eller
mindre och ingenting hindrar koparen fran att siga upp
konkurrensklausulen i slutet av femarsperioden. Om av-
talet exempelvis innehdller en konkurrensklausul med en
varaktighet pd fem 4r och leverantoren ger koparen
ett ldn, bor Aaterbetalningen av ldnet inte hindra ko-
paren fran att siga upp konkurrensklausulen i slutet av
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femdrsperioden. Likaledes giller att om leverantoren till-
handahéller koparen utrustning som inte avser endast en
kund, bor koparen ha mojlighet att Gverta utrustning till
marknadsvirdet ndr konkurrensklausulen loper ut.

Tidsgransen pé fem ar giller inte om koparen siljer va-
rorna eller tjansterna “fran lokaler och mark som &dgs av
leverantoren eller som leverantoren hyr av en tredje man
som inte har ndgon anknytning till koparen”. I sddana fall
far konkurrensklausulen ha samma varaktighet som den
period under vilken koparen besitter lokalerna (artikel 5.2
i gruppundantagsforordningen). Orsaken till undantaget
ar att det i regel ar orimligt att vdnta sig att en leverantor
ska tilldta att konkurrerande produkter siljs fran lokaler
och mark som &gs av leverantoren utan dennes tillstand.
[ analogi med detta giller samma principer om koparen
bedriver sin verksamhet i ett rorligt forsdljningsstalle som
dgs av leverantéren eller som leverantoren hyr av en
tredje man som inte har ndgon anknytning till koparen.
Konstgjorda dgandeforhédllanden, till exempel om aterfor-
sdljaren overfor sin dganderitt till mark och lokaler till
leverantoren endast for en begrinsad period i syfte att
kringgd femdrsfristen, kan inte omfattas av detta undan-
tag.

Det andra undantaget frin gruppundantaget anges i
artikel 5.1 b i gruppundantagsférordningen och avser
konkurrensklausuler som giller efter det att avtalet 16pt
ut. Sddana klausuler omfattas i regel inte av gruppundan-
tagsforordningen, om klausulen i friga inte dr nodvindig
for att skydda know-how som leverantoren overfort till
koparen, begransar sig till det forsiljningsstille varifrdn
koparen har bedrivit verksamhet under avtalsperioden
och 4r begrinsad till en period om ett ar (se artikel 5.3
i gruppundantagsférordningen). Enligt definitionen i
artikel 1.1 g i gruppundantagsférordningen madste ifrdga-
varande know-how vara "visentlig”, vilket betyder att den
omfattar information som ”dr viktig och till nytta for
koparen ndr det giller anvindning, forsiljning eller och
vidareforsiljning av avtalsvarorna eller avtalstjansterna”.

Det tredje undantaget frin gruppundantaget anges i
artikel 5.1 ¢ i gruppundantagsforordningen och giller
forsaljning av konkurrerande varor i ett selektivt distribu-
tionssystem. Gruppundantagsforordningen omfattar en
kombination av selektiv distribution och en konkurrens-
klausul, som generellt dldgger aterforsiljarna att inte silja
konkurrerande varumirken. Om leverant6ren daremot
antingen direkt eller indirekt hindrar de &terforsiljare
den har valt frén att kopa produkter for dterforsiljning
fran vissa konkurrerande leverantérer, kan en sidan skyl-
dighet inte omfattas av gruppundantagsforordningen. Syf-
tet med att utesluta denna skyldighet ur gruppundantags-
forordningen dr att undvika att ett antal leverantérer,
som anvinder samma forsiljningsstillen inom ett selek-
tivt distributionssystem, hindrar en viss konkurrent eller
vissa konkurrenter fran att anvinda dessa forsiljningsstil-
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len till att distribuera sina produkter (avskarmning av en
konkurrerande leverantor, vilket dr en form av kollektiv
bojkott) (1).

6. Uppdelning av avtal

Gruppundantagsforordningen undantar vertikala avtal un-
der forutsittning att de inte innehdller eller tillimpas till-
sammans med ndgon av de sirskilt allvarliga begrans-
ningar som fortecknats i artikel 4 i den férordningen.
Om det finns en eller flera sdrskilt allvarliga begrans-
ningar gdr gruppundantaget forlorat for hela det vertikala
avtalet. Det gdr inte att sirskilja sirskilt allvarliga kon-
kurrensbegransningar fran resten av avtalet.

Regeln om uppdelning av avtal giller emellertid de ute-
slutna begransningar som anges i artikel 5 i gruppundan-
tagsforordningen. Gruppundantaget gdr darfor bara for-
lorat avseende den del av det vertikala avtalet som inte
uppfyller villkoren i artikel 5.

7. En produktportfolj distribueras via samma

distributionssystem

Om en leverantér anvander samma distributionsavtal for
att distribuera flera olika varor eller tjanster, kan vissa av
dessa med hinsyn till troskelvirdet for marknadsandelar
omfattas av gruppundantagsforordningen och andra inte.
I sd fall tillimpas gruppundantagsforordningen péd de va-
ror och tjanster som uppfyller tillimpningsvillkoren.

For varor eller tjdnster som inte omfattas av gruppundan-
tagsforordningen giller de allminna konkurrensreglerna,
vilket innebar

a) att det inte finns ndgot gruppundantag men inte heller
ndgon presumtion om olaglighet,

b) att, om det foreligger en Gvertrddelse av artikel 101.1
som inte kan fd undantag, kan det undersokas om det
finns lampliga losningar pd konkurrensproblemet
inom det aktuella distributionssystemet,

¢) att den berérda leverantéren maste vidta andra distri-
butionsarrangemang om det inte finns ndgra sidana
lampliga losningar.

Liknande situationer kan dven uppstd nir artikel 102 ar
tillimplig i frdga om vissa varor men inte andra.

(") Ett exempel pa indirekta atgdrder som har sddana utestingande
effekter ingdr i

kommissionens beslut  92[428[EEG, irende

1V[33.592, Parfum Givenchy, EGT L 236, 19.8.1992, s. 11.
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IV. ATERKALLELSE AV GRUPPUNDANTAGET OCH
FORKLARING ATT GRUPPUNDANTAGSFORORD-
NINGEN INTE AR TILLAMPLIG

1. Aterkallelseforfarande

Gruppundantagsférordningens presumtion om laglighet
kan dterkallas om ett vertikalt avtal, antingen bedomt
enskilt eller i kombination med liknande avtal som till-
lampas av konkurrerande leverantorer eller kopare, om-
fattas av artikel 101.1 och inte uppfyller alla villkoren i
artikel 101.3.

Sarskilt kan det vara sd att villkoren for ett undantag
enligt artikel 101.3 inte 4r uppfyllda om tilltrade till
den relevanta marknaden eller konkurrens pd denna be-
gransas mérkbart av den kumulativa effekten av parallella
nat av liknande vertikala avtal som tillimpas av konkur-
rerande leverantorer eller kopare. Parallella nit av verti-
kala avtal anses liknande om de innehaller begransningar
som ger liknande verkningar pd marknaden. En sidan
situation kan till exempel uppstd nir vissa leverantorer
pa en marknad tillimpar rent kvalitativ selektiv distribu-
tion medan andra leverantérer pa den marknaden till-
lampar kvantitativ selektiv distribution. En sddan situa-
tion kan ocksd uppstd nir den samtidiga anvindningen
av kvalitativa kriterier pd en viss marknad utestinger
effektivare dterforsiljare. Under sidana forhéllanden
mdste man vid bedémningen beakta de konkurrenshdm-
mande effekter som kan hanforas till varje enskilt nit av
avtal. Eventuellt kan en aterkallelse avse endast ett visst
kvalitativt kriterium eller endast de kvantitativa begrans-
ningarna av antalet auktoriserade dterforsiljare.

Det ar bara de foretag som i betydande utstrickning
bidrar till en konkurrenshimmande kumulativ effekt
som kan héllas ansvariga for den. Avtal som ingds mellan
foretag som inte bidrar till den kumulativa effekten i
betydande utstrickning omfattas inte av forbudet i
artikel 101.1 (") och didrmed inte heller av aterkallelsefor-
farandet. Bedomningen av ett sddant bidrag kommer att
goras enligt de kriterier som anges i punkterna 128-229.

Om 4terkallelseforfarandet tillimpas, 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 &terkallelse kan bara ha ex
nunc-effekt, vilket innebir att avtalens status som undan-
tagna inte pdverkas forrdn den dag dd beslutet trader i
kraft.

(') Domstolens dom av den 28 februari 1991 i mél C-234/89, Stergios
Delimitis mot Henninger Briu AG, REG 1991, s. 1-935.
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Sdsom anges i skil 14 i gruppundantagsforordningen far
konkurrensmyndigheten i en medlemsstat &terkalla
gruppundantaget avseende vertikala avtal som har kon-
kurrenshdmmande effekter pd den medlemsstatens terri-
torium eller en del av detta som har samtliga kdnnetec-
ken pd en avgrinsad geografisk marknad. Kommissionen
har exklusiv behorighet att dterkalla gruppundantaget av-
seende vertikala avtal som begrinsar konkurrensen pd en
relevant geografisk marknad som ér vidare dn en enskild
medlemsstats territorium. Nir en medlemsstats territo-
rium eller en del av detta utgor den relevanta geografiska
marknaden, har kommissionen och medlemsstaten paral-
lell behorighet att dterkalla gruppundantaget.

2. Icke-tillimpning av gruppundantagsforordningen

Enligt artikel 6 i gruppundantagsforordningen far kom-
missionen genom forordning forklara att gruppundan-
tagsforordningen inte ska tillimpas pd parallella nit av
liknande vertikala begransningar om dessa omfattar mer
dn 50 % av en relevant marknad. En sddan atgird riktar
sig inte till enskilda foretag, utan beror alla foretag vilkas
avtal definieras i forordningen om att gruppundantags-
forordningen inte ska tillimpas.

Aterkallelsen av gruppundantaget innebir att det fattas
ett beslut om att ett enskilt foretag har oOvertritt
artikel 101, medan effekten av en forordning enligt
artikel 6 endast dr att undantaget i gruppundantagsfor-
ordningen inte lingre tillimpas avseende de berorda be-
gransningarna och marknaderna och att artikel 101.1
och 101.3 éter tillimpas fullt ut. Efter antagandet av en
forordning som forklarar att gruppundantagsforord-
ningen inte 4r tillimplig avseende vissa vertikala begrins-
ningar pd en viss marknad, kommer artikel 101 att till-
lampas pa enskilda avtal med ledning av domstolens och
tribunalens rittspraxis och kommissionens tillkinnagi-
vanden och beslutspraxis. Eventuellt fattar kommissionen
beslut i ett individuellt drende, vilket kan ge vigledning
till alla de foretag som dr verksamma pd den ber6rda
marknaden.

Vad giller berdkningen av huruvida marknadsticknings-
graden Over- eller understiger 50 % maste hidnsyn tas till
varje enskilt ndt av vertikala avtal som innehdller be-
grinsningar, eller kombinationer av dessa, som ger lik-
nande verkningar p& marknaden. Artikel 6 i gruppundan-
tagsforordningen innebdr inte att kommissionen ar skyl-
dig att agera nar marknadstickningsgraden pa 50 % over-
skrids. T allmadnhet 4r det lampligt att inte tillimpa grupp-
undantagsforordningen, nir det dr sannolikt att tilltrade
till den relevanta marknaden eller konkurrens pd denna
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82)

83)

84)

begrinsas mirkbart. Detta kan sdrskilt vara fallet nar
parallella och selektiva distributionsndt som omfattar
mer dn 50 % av en marknad riskerar att avskdrma mark-
naden genom urvalskriterier som inte dr nédvindiga med
hdnsyn till arten av de aktuella varorna eller som diskri-
minerar vissa distributionsformer for forsiljning av dessa
varor.

Vid bedémningen av behovet av att tillimpa artikel 6 i
gruppundantagsforordningen kommer kommissionen att
overvdga om individuell aterkallelse skulle vara en limp-
ligare atgard. Detta kan sarskilt vara beroende av hur
maénga konkurrerande foretag som bidrar till en kumula-
tiv effekt pd en marknad eller hur méinga geografiska
marknader inom unionen som paverkas.

[ forordningar som avses i artikel 6 i gruppundantagsfor-
ordningen ska tillimpningsomradet klart anges. Kommis-
sionen madste 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.
Nir det giller den senare aspekten kan kommissionen
anpassa forordningens rickvidd till de konkurrenspro-
blem som férordningen ar avsedd att inrikta sig pa. Till
exempel ska kommissionen vid faststillandet av mark-
nadstickningsgraden pd 50 % beakta alla parallella nat
av avtal som endast ror ett enda varumirke, men den
kan dnda begrinsa forordningens rickvidd si att den
endast ska anses omfatta konkurrensklausuler som 6ver-
skrider en viss giltighetstid. Sdledes kan avtal med kortare
giltighetstid eller avtal av mindre begransande natur forbli
opaverkade med hansyn till att de leder till en lagre grad
av avskdrmning. Nir selektiv distribution pd en viss
marknad anvinds i kombination med ytterligare begrans-
ningar, sdsom konkurrensklausuler eller kvantitets-
begransningar for koparen, kan forordningen om att
gruppundantaget inte ska tillimpas avse endast dessa yt-
terligare begransningar. Om det dr limpligt kan kommis-
sionen ocksd ge vigledning genom att ange den mark-
nadsandel som pé den specifika marknaden kan betraktas
som otillracklig for att ett enskilt foretag ska kunna ge ett
betydande bidrag till den kumulativa effekten.

Enligt rddets forordning (EG) nr 19/65 av den 2 mars
1965 om tillimpning av fordragets artikel 85.3 pd vissa
grupper av avtal och samordnade forfaranden (') mdste
kommissionen faststilla en 6vergdngsperiod pd minst sex
mdnader innan en forordning om att gruppundantagsfor-
ordningen inte ska tillimpas borjar gilla. Detta bor ge de
berorda foretagen mojlighet att anpassa sina avtal med
hansyn till forordningen om att gruppundantagsforord-
ningen forklaras icke tillimplig.

(") EGT 36, 6.3.1965, s. 533/65, svensk specialutgdva: Omrade 8 Vo-
lym 1 s. 36.

85)

86)

87)

88)

En forordning om att gruppundantagsforordningen inte
ska tillimpas péverkar inte de berérda avtalens status
som undantagna under perioden innan forordningen bor-

jar gélla.

V. MARKNADSDEFINITION OCH BERAKNING AV
MARKNADSANDELAR

1. Kommissionens tillkinnagivande om definitionen
av relevant marknad

Kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av re-
levant marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning ()
ger vigledning om de regler, kriterier och bevis kommis-
sionen anvdnder nir den behandlar frigor som giller
definition av marknaden. Det tillkdnnagivandet, som
inte kommer att forklaras narmare i dessa riktlinjer, bor
ligga till grund for bedomningen av fragor om marknads-
definition. De hidr riktlinjerna kommer endast att be-
handla specifika frigor som uppkommer i samband
med vertikala begrinsningar och som inte tas upp i det
tillkdnnagivandet.

2. Den relevanta marknaden for berikningen av
troskelvirdet pd 30 % for marknadsandelar enligt
gruppundantagsférordningen

Enligt artikel 3 i gruppundantagsférordningen ar det bade
leverantorens och koparens marknadsandelar som dr av-
gorande nir det giller att faststilla om gruppundantaget
ska tillimpas. For att gruppundantaget ska vara tillaimp-
ligt far varken leverantorens marknadsandel p& den mark-
nad dir leverantoren siljer avtalsprodukterna till koparen
eller koparens marknadsandel pd den marknad dir kopa-
ren koper avtalsprodukterna 6verstiga 30 %. Avtal mellan
smd och medelstora foretag kraver i allminhet inte att
marknadsandelarna berdknas (se punkt 11).

For att berdkna ett foretags marknadsandel ar det nod-
vindigt att faststilla pd vilken relevant marknad som
foretaget siljer respektive koper avtalsprodukterna. Dar-
vid mdste bdde den relevanta produktmarknaden och den
relevanta geografiska marknaden definieras. Den relevanta
produktmarknaden omfattar alla varor eller tjinster som
pa grund av sina egenskaper, sitt pris och den tilltdnkta
anviandningen av koparna betraktas som utbytbara. Den
relevanta geografiska marknaden omfattar det omrade
inom vilket de berorda foretagen tillhandahéller de rele-
vanta varorna eller tjinsterna, inom vilken konkurrens-
villkoren 4r tillrdckligt likartade och som kan skiljas frdn
angrinsande geografiska omraden framfor allt pd grund
av visentliga skillnader i konkurrensvillkoren i forhdl-
lande till de omradena.

() EGT C 372, 9.12.1997, s. 5.
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89)

90)

Definitionen av produktmarknaden ar forst och framst
beroende av utbytbarheten ur koparnas synvinkel. Om
den levererade produkten anvinds som en insatsvara
for att tillverka andra produkter och generellt inte kan
kdnnas igen i den firdiga produkten, definieras produkt-
marknaden i regel enligt direktkdparnas preferenser. Ko-
parnas kunder har i regel inga starka preferenser nir det
giller de insatsvaror koparna anvinder. De vertikala be-
gransningar leverantoren och koparen av insatsvaran
kommit Overens om giller endast forsiljning och kop
av mellanprodukten och inte forsiljningen av den firdiga
produkten. I friga om distribution av slutprodukter, pa-
verkas eller avgors vad som ar utbytbara produkter for de
direkta koparna av slutkonsumenternas preferenser. En
distributor kan inte i egenskap av dterforsiljare bortse
fran slutkonsumenternas preferenser vid inkop av slut-
produkter. Dessutom giller de vertikala begransningarna
i distributionsledet vanligen inte endast forsdljning av
varor mellan leverant6r och kopare, utan ocksd aterfor-
sdljning av dessa varor. Eftersom det vanligtvis rader kon-
kurrens mellan olika distributionsformer definieras mark-
nader generellt inte efter vilken distributionsform som
anvinds. [ de fall dir leverantorer vanligen siljer en port-
folj av produkter, kan hela portfoljen avgéra produkt-
marknaden ndr portfoljerna och inte de enskilda produk-
terna betraktas som utbytbara av koparna. Eftersom ater-
forsiljarna ar professionella kopare, dr den geografiska
grossistmarknaden vanligtvis storre dn detaljistmarknaden
ddr varan siljs till slutkonsumenter. Detta leder ofta till
att nationella marknader eller vidare grossistmarknader
definieras. Ocksd detaljistmarknader kan vara storre dn
slutkonsumenternas sokomrade nir det giller homogena
marknadsvillkor och 6verlappande lokala eller regionala
upptagningsomraden.

Om ett vertikalt avtal omfattar tre parter som var och en
ar verksam i olika handelsled fir deras marknadsandelar
inte overstiga 30 % om gruppundantaget ska gilla. I
artikel 3.2 i gruppundantagsforordningen anges att om
ett foretag inom ramen for ett flerpartsavtal koper avtals-
varorna eller avtalstjdnsterna frdn ett foretag som ér part i
avtalet och siljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna till
ett annat foretag som 4r part i avtalet, dr gruppundanta-
get endast tillimpligt om foretaget varken som kopare
eller leverantor har en marknadsandel som overstiger
troskelvdrdet 30 %. Om till exempel en tillverkare, en
grossist (eller en sammanslutning av detaljister) och en
detaljist ingdr ett avtal som innehéller en konkurrensk-
lausul, far tillverkarens och grossistens (eller detaljistsam-
manslutningens) marknadsandelar pd deras respektive
marknader i efterfoljande led inte Gverstiga 30 % och
grossistens (eller detaljistsammanslutningens) och detalji-
stens marknadsandel i respektive handelsled inte 6verstiga
30 % pd deras respektive inkopsmarknader om avtalen
ska omfattas av gruppundantaget.

91) Om en leverantor tillverkar bade originalutrustning och
reparations- eller reservdelar f6r denna utrustning, ar
denne leverantor ofta den enda eller storsta leverantoren
pa eftermarknaderna for reparations- och reservdelarna.
Denna situation kan ocksd uppstd om leverantoren (en
OEM-leverantér) lagger ut tillverkningen av reparations-
eller reservdelarna pd en underleverantor. Den relevanta
marknaden for tillimpning av gruppundantagsfrord-
ningen kan vara marknaden for originalutrustning inklu-
sive reservdelarna eller en separat marknad och efter-
marknad for originalutrustning beroende pd omstindig-
heterna i drendet, sisom de aktuella begrinsningarnas
verkningar, utrustningens livslingd och betydelsen av
kostnader for reparationer eller utbyte av utrustning (*).
Den avgorande frdgan r i praktiken om en betydande
andel av koparna viljer produkt med hinsyn till dess
livscykelkostnader. Om sd ar fallet tyder det pd att det
endast finns en enda marknad for forsiljning av original-
utrustning och reservdelar.

92) Om det vertikala avtalet, utéver bestimmelser om leve-
ranser av avtalsvarorna, ocksd innehdller bestimmelser
om immateriella rittigheter — t.ex. om anvindningen av
leverantorens varumarke — vilket hjalper koparen att sa-
luféra avtalsvarorna, dr leverantorens marknadsandel pa
den marknad dir denne siljer avtalsvarorna relevant for
om gruppundantagsférordningen ska tillimpas. Om en
franchisegivare inte levererar varor for Aaterforsiljning
utan tillhandahaller ett paket av varor och tjanster i kom-
bination med bestimmelser om immateriella rittigheter
som tillsammans utgor den affirsmetod som omfattas av
franchise, maste franchisegivaren ta hansyn till sin mark-
nadsandel i egenskap av tillhandahallare av en affdrs-
metod. For det dandamélet maste franchisegivaren berikna
sin marknadsandel pd den marknad dir affirsmetoden
utnyttjas, det vill siga den marknad dir franchisetagarna
utnyttjar affirsmetoden for att tillhandahélla slutanvin-
dare varor och tjanster. Franchisegivaren mdste basera
sin marknadsandel pd virdet av de varor eller tjdnster
som dennes franchisetagare tillhandahéller pd denna
marknad. P4 en sddan marknad kan konkurrenterna besta
av sddana som tillhandahéller andra affirsmetoder som
omfattas av franchise, men ocksd av sddana leverantorer
av utbytbara varor eller tjanster som inte tillimpar fran-
chising. En franchisegivare pa en marknad f6r snabbmats-
tjanster skulle, utan att det paverkar definitionen av en
sddan marknad och om en sidan marknad finns, vara
tvungen att berdkna sin marknadsandel pd grundval av
de relevanta forsiljningssiffrorna for sina franchisetagare
pa denna marknad.

(") Se t.ex. kommissionens beslut i Pelikan/Kyocera (1995), KOM(96)

126 (¢j offentliggjort), punkt 87 och kommissionens beslut
91/595/EEG i drende IV/M.12 Varta/Bosch, EGT L 320, 22.11.1991,
s. 26, kommissionens beslut i drende IV/M.1094 Caterpillar/Perkins
Engines, EGT C 94, 28.3.1998, s. 23, och kommissionens beslut i
drende IV/M.768 Lucas/Varity, EGT C 266, 13.9.1996, s. 6. Se dven
punkt 56 i tillkinnagivandet om definitionen av relevant marknad i
gemenskapens konkurrenslagstiftning (se punkt 86).



Europeiska unionens officiella tidning

C 13021

19.5.2010
3. Berdkning av marknadsandelar enligt
gruppundantagsforordningen
93)  Berikningen av marknadsandelar maste i princip bygga

94)

95)

96)

pa uppgifter om virdet av forsdljningen. Om sddana inte
finns tillgdngliga kan vil underbyggda uppskattningar
goras. Sddana uppskattningar kan basera sig pd annan
tillforlitlig marknadsinformation, diribland f6rsaljnings-
volymer (se artikel 7 a i gruppundantagsforordningen).

Egenproduktion, dvs. produktion av en mellanprodukt
for eget bruk, kan vara mycket viktig i en konkurrens-
analys, eftersom den kan utgora en av konkurrens-
begransningarna eller forstirka ett foretags stillning pa
marknaden. Vid definitionen av marknaden och berak-
ningen av marknadsandelar for mellanprodukter och
tjdnster i mellanledet medriknas emellertid inte egenpro-
duktionen.

Vid dubbel éaterforsiljning av slutprodukter, dvs. nir en
tillverkare av en slutprodukt dven agerar som aterforsal-
jare pd marknaden, maste emellertid marknadsdefinitio-
nen och berdkningen av marknadsandelar omfatta tillver-
karens forsdljning av sina egna varor genom dess vertikalt
integrerade distributorer och agenter (se artikel 7 ¢ i
gruppundantagsforordningen). Integrerade distributorer
ir anknutna foretag i den mening som anges i
artikel 1.2 i gruppundantagsforordningen (').

VI. TILLAMPNING I ENSKILDA FALL
1. Analysstruktur

Det 4r ndr ett enskilt avtal inte omfattas av gruppundan-
taget som man beh6ver undersoka om det omfattas av
artikel 101.1 och om villkoren i artikel 101.3 i sddana
fall ar uppfyllda. Under forutsittning att de inte innehal-
ler bestimmelser som har till syfte att begransa konkur-
rensen eller sirskilt allvarliga konkurrensbegransningar,
finns det inte nigon presumtion om att vertikala avtal
som inte omfattas av gruppundantaget darfor att troskel-
virdet for marknadsandelar overskrids omfattas av
artikel  101.1 eller inte uppfyller villkoren i

() T samband med marknadsdefinition och berikning av marknads-
andelar dr det inte relevant om den integrerade aterforsiljaren ocksd
sdljer konkurrenters produkter.

97)

artikel 101.3. Det krdvs en individuell bedomning av
avtalets sannolika effekter. Foretag uppmuntras att gora
sin egen bedomning. Avtal som inte begrinsar konkur-
rensen i den mening som avses i artikel 101.1 eller som
uppfyller villkoren i artikel 101.3 ar giltiga och kan upp-
ratthdllas av domstol. Enligt artikel 1.2 i radets forord-
ning (EG) nr 1/2003 av den 16 december 2002 om till-
lampning av konkurrensreglerna i artiklarna 81 och 82 i
fordraget (%) krivs inte ndgon anmalan for att omfattas av
ett individuellt undantag enligt artikel 101.3. Om kom-
missionen gor en individuell granskning kommer den att
ha bevisbordan for att avtalet i frdga strider mot
artikel 101.1. Det aligger de foretag som dberopar be-
stimmelserna i artikel 101.3 att visa att villkoren i arti-
keln ar uppfyllda. Nér det har visats att konkurrenshdm-
mande effekter dr sannolika, kan foretagen anfora skil for
att det dr frga om effektivitetsvinster och forklara varfor
ett visst distributionssystem 4r nodvandigt for att fora
over forvantade fordelar till konsumenterna utan att sitta
konkurrensen ur spel, innan kommissionen beslutar om
avtalet uppfyller villkoren i artikel 101.3.

Bedomningen av om ett vertikalt avtal har till resultat att
konkurrensen begriansas kommer att goras genom att
jamfora den faktiska eller sannolika framtida situationen
pd den relevanta marknaden med de vertikala begrins-
ningarna med den situation som skulle rdda om avtalet
inte inneholl de vertikala begrinsningarna. Vid bedém-
ningen av enskilda drenden kommer kommissionen att ta
hansyn till bade faktiska och sannolika effekter. For att
vertikala avtal ska ha till resultat att konkurrensen be-
grinsas mdste de paverka den faktiska eller potentiella
konkurrensen i en sidan omfattning att man pd den
relevanta marknaden med en rimlig grad av sannolikhet
kan forvinta sig negativa effekter pd priser, produktion,
innovation, utbud av varor och tjinster samt varornas
och tjansternas kvalitet. De sannolika negativa effekterna
pa konkurrensen mdste vara markbara (*). Mérkbara kon-
kurrenshimmande effekter kan forvantas nar minst en av
parterna har eller erhdller en viss grad av marknadsmakt
och avtalet bidrar till att skapa, uppratthélla eller for-
stirka denna marknadsmakt eller ger parterna mojlighet
att utnyttja den. Marknadsmakt ar formégan att uppratt-
hélla priser som ligger dver den nivd som rdder vid nor-
mala konkurrensférhéllanden eller att under en inte obe-
tydlig tid lata produktionen i form av produktkvantitet,
produktkvalitet och produktutbud samt innovationen
ligga under den nivd som rader vid normala konkurrens-
forhallanden. Det kriavs i regel en mindre grad av mark-
nadsmakt for att konstatera att det begdtts en overtrd-
delse av artikel 101.1 4n for att konstatera att det fore-
ligger en dominerande stillning enligt artikel 102.

() EUT L 1, 4.1.2003, s. 1.

() Se avsnitt IL1.
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98)  Vertikala begransningar ar i allmdnhet mindre skadliga 4n minskning av konkurrensen inom varumirken om

99)

100)

horisontella begrinsningar. Det huvudsakliga skilet till
fokuseringen péd horisontella begransningar 4r att sddana
begransningar kan avse ett avtal mellan konkurrenter
som producerar identiska eller utbytbara varor eller tjins-
ter. I sddana horisontella forhdllanden kan det vara till
fordel for konkurrenterna om ett foretag utnyttjar sin
marknadsmakt (genom att hoéja sina priser). Detta kan
ge konkurrenterna ett incitament att formé varandra att
handla pa ett konkurrenshdmmande sitt. [ vertikala for-
hallanden ar den ena partens produkt den andra partens
insatsvara, med andra ord kompletterar avtalsparternas
verksamheter varandra. Om foretaget i foregdende eller
efterfoljande marknadsled utnyttjar sin marknadsmakt
skulle det darfor normalt vara till skada for efterfrigan
pa den andres produkt. De foretag som 4r parter i avtalet
har darfor vanligtvis ett incitament att forhindra att den
andra parten utovar sin marknadsmakt.

Denna sjilvreglerande karaktdr bor dock inte Gverskattas.
Om ett foretag inte har ndgon marknadsmakt kan det
forsoka oka sina vinster genom att optimera sina pro-
duktions- och distributionsprocesser, med eller utan hjilp
av vertikala begrinsningar. Eftersom parterna i ett verti-
kalt avtal kompletterar varandra nir det géller att fa ut en
produkt pd marknaden, kan vertikala begrinsningar ge
stort utrymme for effektivitetsvinster. Om ett foretag
har marknadsmakt kan det emellertid ocksd forsoka
oka sina vinster pd sina direkta konkurrenters bekostnad
genom att oka deras kostnader och pd sina kopares och
slutligen konsumenternas bekostnad genom att forsoka
tilldgna sig en del av deras overskott. Detta kan ske nir
foretaget i det foregdende marknadsledet och foretaget i
det efterféljande marknadsledet delar den extra vinsten
eller ndr ett av de tvd foretagen anvander vertikala be-
gransningar for att tilligna sig hela den extra vinsten.

1.1. Negativa effekter av vertikala begransningar

De negativa effekter som vertikala begransningar kan ha
pd marknaden och som EU:s konkurrensregler avser att
forhindra dr foljande:

a) Konkurrenshimmande utestdngning, antingen av an-
dra leverantorer eller andra képare, genom hinder for
intrade eller utvidgning.

b) Uppmjukning av konkurrensen mellan leverantoren
och dennes konkurrenter ochfeller underlittande av
samverkan mellan dessa leverantorer, vilket ofta kallas
minskning av konkurrensen mellan varumirken (!).

¢) Uppmjukning av konkurrensen mellan koparen och
dennes konkurrenter och/eller underlittande av sam-
verkan mellan dess konkurrenter, vilket ofta kallas

(") Med samverkan avses bade uttrycklig och tyst samverkan (medvetna
parallella beteenden).

101)

102)

103)

104)

det giller konkurrens mellan aterforsiljare om samma
varumirke eller en produkt frin samma leverantor.

d) Skapande av hinder for marknadsintegration och
framfor allt begrinsningar av mojligheterna for kon-
sumenter att kopa varor eller tjdnster i vilken med-
lemsstat de wvill.

Utestdngning, uppmjukning av konkurrensen och sam-
verkan pa tillverkarnivd kan skada konsumenterna fram-
for allt genom hojda grossistpriser, simre produktutbud,
samre produktkvalitet eller genom minskad produktinno-
vation. Utestingning, uppmjukning av konkurrensen och
samverkan pa aterforsiljarnivd kan skada konsumenterna
framfora allt genom hojda detaljistpriser, farre alternativ
ndr det giller kombinationen pris-tjdnster och distribu-
tionsformat, simre tillgdng till detaljisttjanster och simre
tjdnstekvalitet samt minskad distributionsinnovation.

Pd en marknad dir enskilda aterforsiljare siljer en enda
leverantérs varumdrke eller varumarken leder en minsk-
ning av konkurrensen mellan aterforsiljare av samma
varumdrke till en minskning av konkurrensen inom va-
rumdrken mellan dessa dterforsdljare, men det behover
inte ha ndgra negativa effekter for konkurrensen mellan
aterforsiljare i allminhet. Om det finns en hérd konkur-
rens mellan varumirken ir det osannolikt att en minsk-
ning av konkurrensen inom varumdirken kommer att ha
negativa effekter for konsumenterna.

Ensamdterforsdljaravtal dr i allmanhet skadligare for kon-
kurrensen an icke-exklusiva avtal. Ett avtal om ensamdter-
forsdljning, vare sig det dr genom uttryckliga avtals-
bestimmelser eller genom avtalets effekter i praktiken,
leder till att en part forhandlar med en annan part pé
exklusiv grund eller nést intill. Till exempel innebér en
konkurrensklausul att koparen koper ett enda varumarke.
Kvantitetsbegransningar ger daremot koparen ett visst
spelrum att kopa konkurrerande varor. Graden av ute-
stangning kan darfor vara mindre vid kvantitetsbegrans-
ningar.

Vertikala begriansningar som overenskommits for icke-
mirkesvaror och tjanster ar i allmdnhet mindre skadliga
an begransningar som paverkar distributionen av markes-
varor och tjdnster. Varumarken tenderar att oka produkt-
differentieringen och minska produktens utbytbarhet, vil-
ket leder till minskad efterfrageelasticitet och en storre
risk for prishojningar. Skillnaden mellan mirkesvaror el-
ler tjanster och icke-markesvaror eller tjanster samman-
faller ofta med skillnaden mellan mellanprodukter och
slutprodukter och mellan tjdnster i mellanledet och slut-
ledet.
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105) I allmidnhet medfor en kombination av vertikala konkur-
rensbegransningar att de negativa effekterna forstirks.
Vissa vertikala begransningar dr emellertid mindre skad-
liga for konkurrensen om de kombineras dn om de till-
lampas var for sig. Till exempel kan &terforsdljaren i ett
system med ensamaterforsiljning frestas att hoja priset pa
produkterna eftersom konkurrensen inom varumirken
har minskat. Kvantitetsbegrinsningar eller faststdllandet
av ett hogsta dterforsiljningspris kan begransa sddana
prishojningar. Eventuella negativa effekter av vertikala be-
gransningar forstarks nar flera leverantorer och deras ko-
pare organiserar sin handel pd ett liknande sitt, vilket
leder till sk. kumulativa effekter.

1.2. Positiva effekter av vertikala begrinsningar

106) Det ir viktigt att inse att vertikala begransningar kan ha
positiva effekter sirskilt genom att de framjar konkurrens
i andra avseenden 4n priskonkurrens samt i form av
hogre kvalitet pd tjansterna. Om ett foretag saknar mark-
nadsmakt kan det forsoka oka sin vinst endast genom att
optimera sina produktions- eller distributionsprocesser. I
vissa lagen kan vertikala begransningar vara till hjalp i
detta avseende, eftersom de vanliga affirsméssiga trans-
aktionerna mellan leverantor och kopare, dir endast pris
och kvantitet i en viss transaktion avgors, kan leda till
alltfor ldga investerings- och forsiljningsnivéer.

107) Dessa riktlinjer gor inte ansprak pa att vara fullstindiga
eller uttommande, utan avsikten ar att ge en Oversikt
over olika skil som kan motivera vertikala begransningar.
Foljande orsaker kan berittiga tillimpning av vissa verti-
kala begransningar:

a) Att losa ett "sndlskjutsproblem”. En aterforsiljare kan
dka sndlskjuts pd en annan Aaterforsdljares siljfrim-
jande dtgirder. Denna typ av problem &dr vanligast
pa grossist- och detaljistnivd. Ensamaterforsiljaravtal
eller motsvarande begransningar kan vara till hjalp
for att undvika snélskjuts av det slaget. Sndlskjuts
kan ocksd forekomma mellan olika leverantorer, ex-
empelvis om en av dem investerar i sddana saljfrim-
jande dtgirder i koparens lokaler, i allmidnhet pd de-
taljistnivd, som eventuellt ocksd lockar kunder till
konkurrenterna. Begrinsningar av typen konkurrens-
klausuler kan vara ett sitt att losa detta sndlskjutspro-
blem (1).

(") Om extra sidljfrimjande &tgdrder faktiskt ar till fordel for konsumen-
terna totalt sett beror pd om de extra dtgirderna lyckas Overtyga
manga nya kunder, som dirmed drar nytta av dem, eller frimst nar
kunder som redan vet vad de vill kopa och for vilka de extra
sdljfrimjande dtgdrderna endast innebdr ett hogre pris.

For att ett problem ska anses foreligga mdste det
verkligen handla om snélskjuts. Snalskjuts mellan ko-
pare kan endast forekomma i samband med service
fore forsaljning och andra marknadsforingsdtgarder,
men inte i samband med service efter forsiljningen
for vilken aterforsiljaren kan ta betalt av kunderna
var och en for sig. Produkten madste i allminhet
vara relativt ny eller tekniskt komplicerad eller ocksd
maéste produktens anseende vara av stor betydelse for
efterfrdgan, eftersom kunden annars mycket val vet
vad den vill ha sedan tidigare inkop. Produkten méste
ha ett forhéllandevis hogt virde, eftersom det annars
inte ar attraktivt for en kund att g4 till en butik for att
fd information om produkten och till en annan butik
for att kopa den. Slutligen madste det vara opraktiskt
for leverantoren att ingd avtal med koparna med krav
pd marknadsforing eller service fore forsiljningen.

Snalskjuts mellan leverantorer 4r ocksa begransad till
vissa situationer, nirmare bestimt om de siljfrim-
jande dtgdrderna vidtas i koparens lokaler och dr all-
ménna, inte varumdarkesspecifika.

Att "oppna eller g in pd nya marknader”. Om en
tillverkare vill g& in pd en ny geografisk marknad,
exempelvis genom att exportera till ett annat land
for forsta gingen, kan det innebédra sirskilda "fors-
tagdngsinvesteringar” for dterforsdljaren for att eta-
blera varumirket pd marknaden. For att Gvertala en
lokal aterforsaljare att gora dessa investeringar kan det
vara nodvindigt att bevilja aterforsiljaren omrades-
skydd sd att denne kan erhdlla avkastning pd investe-
ringarna genom att tillfalligt ta ut ett hogre pris. Ater-
forsdljare som dr etablerade pd andra marknader bor i
det fallet hindras att silja pd den nya marknaden
under en viss period (se dven punkt 61 i avsnitt IIL.4).
Detta dr en sdrskild form av det sndlskjutsproblem
som beskrivs i led a.

"Sndlskjuts pd vetskapen om att varan dr av hog kva-
litet”. Inom vissa sektorer har vissa aterforsiljare ett
rykte om sig att enbart silja "kvalitetsprodukter”. T ett
sddant fall kan en forsiljning via dessa dterforsaljare
vara avgorande for introduktionen av en ny produkt.
Om tillverkaren inte i inledningsskedet kan begrinsa
forsdljningen till de basta butikerna, finns det risk for
att produkten stryks fran listan och att marknads-
introduktionen misslyckas. Det kan dérfor finnas or-
sak att for en viss tid tillita en begrinsning sdsom
ensamdterforsiljaravtal eller selektiv distribution. Be-
grinsningen mdste vara tillrdckligt langtgdende for
att garantera introduktionen av den nya produkten,
men inte av sddan varaktighet att en omfattande
spridning av produkten hindras. Det dr mer troligt
att sddana fordelar uppnas i friga om produkter vilkas
egenskaper dr svéra att bedoma innan de konsumeras
eller komplicerade produkter som utgor ett relativt
stort ink6p for slutkonsumenten.
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d) Det s.k. "hold-up-problemet”. Ibland maste leveranto-

ren eller koparen gora kundspecifika investeringar, ex-
empelvis i form av sirskild utrustning eller utbildning.
Det kan t.ex. hidnda att en komponenttillverkare maste
bygga nya maskiner och verktyg for att uppfylla ett
sdrskilt krav som stdlls av en kund. Investeraren kan-
ske inte gor de nodvindiga investeringarna forrdn ett
sarskilt leveransavtal har ingdtts.

Sasom i friga om oOvriga sndlskjutsproblem madste
emellertid ett antal villkor uppfyllas innan risken for
underinvesteringar blir verklig eller betydande. For det
forsta mdste investeringen vara avtalsspecifik. En in-
vestering som gjorts av leverantoren anses vara avtals-
specifik om leverantoren inte kan anvinda den till att
leverera till andra kunder och om den kan siljas en-
dast med en betydande forlust nir avtalet 16per ut. En
investering som gjorts av koparen anses vara avtals-
specifik om koparen inte kan anvinda den till att
kopa ochfeller anvinda produkter som levererats av
andra leverantorer och som kan siljas endast med en
betydande forlust ndr avtalet 16pt ut. En investering dr
sdledes avtalsspecifik dirfor att den t.ex. endast kan
anvindas till att tillverka en varumirkesspecifik kom-
ponent eller till att ha ett sarskilt varumarke pa lager,
och séledes inte pa ett 16nsamt sitt kan anvindas till
att tillverka eller aterforsilja alternativa produkter. For
det andra maste det vara en ldngsiktig investering som
inte genererar avkastning pa kort sikt. For det tredje
mdste investeringen vara asymmetrisk, vilket innebér
att en avtalspart investerar mer 4n den andra parten.
Om dessa villkor uppfylls, finns det i allminhet goda
skal for att ha en vertikal begransning under den tid
det tar att avskriva investeringen. En i sammanhanget
lamplig typ av vertikala begransningar ar konkur-
rensklausuler eller kvantitetsbegransningar om investe-
ringen gors av leverantoren och ensaméterforsaljar-
avtal, exklusiv tilldelning av kunder eller exklusiva
leveransavtal om investeringen gors av koparen.

"Sarskilda hold-up-problem som kan uppstd vid over-
foring av betydande know-how”. Nir know-how vil
overforts kan den inte tertas, och den som tillhanda-
hallit denna know-how vill kanske inte att den an-
vands for eller av konkurrenterna. Om denna know-
how inte var direkt tillginglig f6r koparen samt om
den ar visentlig och nédvindig for avtalets funktion,
kan en sddan overforing berittiga till en begransning
av typen konkurrensklausuler som i regel skulle falla
utanfor artikel 101.1.

f) “Frdgan om vertikal externalitet”. En detaljist kanske

-

=

inte fir behdlla hela vinsten av de dtgirder som denne
vidtagit for att 6ka forsdljningen: en del av den kan ga
till tillverkaren. Varje extra enhet som en detaljist sil-
jer genom att sinka sitt aterforsdljningspris eller ge-
nom att oka sina siljinsatser dr till fordel for tillver-
karen om dennes grossistpris 4r hogre dn marginal-
produktionskostnaderna. Det kan dirmed finnas en
positiv externalitet som kommer tillverkaren till del
genom sddana dtgdrder frdn detaljhandlarnas sida
och ur tillverkarens perspektiv kan detaljisten ta ut
for hoga priser eller gora for fi siljinsatser. Den ne-
gativa externalitet som for hoga detaljistpriser utgor
kallas ibland "problemet med dubbel marginalisering”
och det kan undvikas genom att dlidgga detaljisten ett
hogsta aterforsdljningspris. Selektiv distribution, ensa-
materforsiljaravtal eller liknande begrinsningar kan
vara till hjdlp for att oka detaljistens siljinsatser (1).

"Stordriftsfordelar vid aterforsiljning”. For att dra
nytta av stordriftsfordelar och darmed faststilla ett
lagre aterforsdljningspris for sin produkt kan det
handa att tillverkaren vill koncentrera aterforsilj-
ningen av sin produkt till ett fatal dterforsiljare. I
detta syfte kan tillverkaren anvinda sig av ensamater-
forsiljaravtal, kvantitetsbegransningar i form av krav
pd kop av en minimikvantitet, selektiv distribution
som innehaller ett sddant krav eller exklusiva inkops-
avtal.

"Imperfektioner pa kapitalmarknaden”. Det kan hinda
att de sedvanliga kapitalkallorna (bankerna, aktiemark-
naden) tillhandahéller otillrackligt med kapital om de
inte har fullstindig information om lantagarens situa-
tion eller om sakerheten for ldnet ar otillracklig. Ko-
paren eller leverantoren kan vara bittre informerad
och ha mojlighet att fa extra sikerhet for sin investe-
ring genom ett exklusivt forhllande. Om leverantoren
lanar till koparen kan det forutsitta att koparen dlaggs
konkurrensklausuler eller kvantitetsbegransningar. Om
koparen ldnar till leverantoren kan det utgéra ett skal
till att leverantoren dlaggs exklusiv leverans eller kvan-
titetsbegransningar.

"Likformighet och kvalitetsstandardisering”. En vertikal
begransning kan bidra till att skapa en markesimage
genom att aterforsdljarna dlaggs forpliktelser i form av
en viss grad av likformighet och kvalitetsstandardise-
ring, vilket gor produkten attraktivare for slutkon-
sumenten och Okar forsdljningen. Detta kan fore-
komma exempelvis vid selektiv distribution och fran-
chising.

(") Se dock den foregdende fotnoten.
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108) De nio olika situationer som fortecknas i punkt 107 visar sokning fran konkurrenssynpunkt. Foljande faktorer ar
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att vertikala avtal under vissa omstindigheter sannolikt
bidrar till effektivitetsvinster och utvecklingen av nya
marknader och att detta kan uppviga eventuella negativa
effekter. Mojligheterna ar i allmanhet storst vid vertikala
begransningar med begrinsad varaktighet som bidrar till
introduktionen av nya komplicerade produkter eller skyd-
dar avtalsspecifika investeringar. En vertikal begrinsning
ar ibland nodvindig sé linge som leverantéren siljer sin
produkt till koparen (se sdrskilt de situationer som be-
skrivs i punkt 107a, 107.e, 107.f, 107.g och 107.i).

Det finns en hog grad av utbytbarhet mellan de olika
vertikala begransningarna. Det innebir att samma inef-
fektivitetsproblem kan losas genom olika vertikala be-
gransningar. Exempelvis kan stordriftsfordelar vid aterfor-
sdljning eventuellt uppnds genom tillimpning av ensama-
terforsaljaravtal, selektiv distribution, kvantitetsbegrans-
ningar eller exklusiva inkopsavtal. Daremot kan de nega-
tiva effekterna pa konkurrensen variera mellan de olika
vertikala begriansningarna och detta dr av betydelse nir
begransningarnas nodvandighet diskuteras mot bakgrund
av artikel 101.3.

1.3. Analysmetoder

Bedomningen av en vertikal begriansning omfattar i all-
minhet foljande fyra steg ('):

a) For det forsta maste de berorda foretagen faststilla
leverantorens och koparens marknadsandelar pd den
marknad dir de siljer respektive koper avtalsproduk-
terna.

b) Om varken leverantdrens eller koparens andel av den
relevanta marknaden Overstiger troskelvardet pd 30 %,
omfattas det vertikala avtalet av gruppundantagsfor-
ordningen, forutsatt att inga sarskilt allvarliga begrans-
ningar eller uteslutna begrinsningar enligt grupp-
undantagsforordningen foreligger.

¢) Om leverantorens ochfeller koparens andel av den
relevanta marknaden Gverstiger troskelvirdet pa
30 % ar det nodvindigt att bedoma om det vertikala
avtalet omfattas av artikel 101.1.

d) Om det vertikala avtalet omfattas av artikel 101.1, ar
det nodvandigt att undersoka om det uppfyller vill-
koren for undantag enligt artikel 101.3.

1.3.1. Relevanta faktorer fo6r bedémning
enligt artikel 101.1

[ fall dar troskelvirdet pd 30 % for marknadsandelar
overskrids genomfor kommissionen en fullstindig under-

(") Dessa steg dr inte nigot juridiskt resonemang som kommissionen
bor folja i denna ordning nér den fattar beslut.

112)

113)

114)

sarskilt viktiga for att faststilla om ett vertikalt avtal
fororsakar en betydande konkurrensbegrinsning enligt
artikel 101.1:

a) Avtalets art.

b) Parternas marknadsstillning.

¢) Konkurrenternas marknadsstillning.

d) Den marknadsstillning som innehas av koparna av
avtalsprodukterna.

e) Intrddeshinder.

f) Marknadens mognadsgrad.

g) Handelsledet.

h) Produktens art.

i) Ovriga faktorer.

Enskilda faktorers betydelse kan variera frdn fall till fall
och beror pé alla andra faktorer. Om parterna till exem-
pel har en stor marknadsandel ar det i allminhet ett
tecken pd marknadsmakt, men om intrideshindren ar
laga behover det inte innebdra marknadsmakt. Det ar
dirfor omojligt att ge bestimda regler om betydelsen
av enskilda faktorer.

Vertikala avtal kan vara utformade pd mdnga olika sitt.
Det ar darfor viktigt att analysera avtalets art genom att
faststdlla vilka begriansningar det innehdller, begransning-
arnas varaktighet och hur stor procentandel av den totala
forsdljningen pd marknaden som paverkas av begrins-
ningarna. Det kan vara nodvindigt att gd djupare dn
till de villkor som uttryckligen faststills i avtalet. Att
det finns underforstidda begrinsningar kan framgd av
det sitt pa vilket parterna tillimpar avtalet och de inci-
tament de stills infor.

Parternas marknadsstillning ger en uppfattning om leve-
rantdrens, koparens eller bida parternas eventuella mark-
nadsmakt. Ju storre marknadsandel desto storre dr san-
nolikt marknadsmakten. Detta giller framfér allt om
marknadsandelen dterspeglar kostnadsfordelar eller andra
konkurrensfordelar jamfort med konkurrenterna. Sadana
konkurrensfordelar kan vara resultatet av att vara forst pd
marknaden (basta affarslaget osv.), inneha viktiga patent,
ha en overldgsen teknik, vara varumairkesledare eller ha
en Gverlagsen portfol;.
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115) Séidana indikatorer, det vill siga marknadsandel och even- ocksd utgora ett intrideshinder genom att tilltrddet till
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tuella konkurrensfordelar, anviands for att bedéma kon-
kurrenternas stéllning pd marknaden. Ju starkare och fler
konkurrenterna ar, desto mindre ar risken for att parterna
individuellt kommer att kunna utnyttja sin marknads-
makt och utestinga konkurrenter eller mjuka upp kon-
kurrensen. Man maste ocksd bedoma om det finns effek-
tiva och lagliga motstrategier som konkurrenterna sanno-
likt skulle anvdnda. Om antalet konkurrenter dr timligen
litet och deras marknadsstéllningar (i friga om storlek,
kostnader, FoU-potential osv.) dr ungefir jamforbara kan
en sddan marknadsstruktur emellertid oka risken for sam-
verkan. Att marknadsandelar fluktuerar eller snabbt for-
dndras dr i allminhet ett tecken pé stark konkurrens.

Den marknadsstillning som innehas av parternas kunder
ger en fingervisning om huruvida en eller flera kunder
har ndgon koparmakt. Det dr kundens andel av kopmark-
naden som dr det primira tecknet pd ett sddan makt.
Denna andel dterspeglar hur viktig kundens efterfrigan
ar for de eventuella leverantorerna. Andra faktorer utgors
narmast av kundens marknadsstillning pd &terforsalj-
ningsmarknaden samt faktorer som att forsaljningsstal-
lena har en stor geografisk spridning, egna varumirken
och den image kundens varumirke har hos slutkon-
sumenterna. Under vissa forhdllanden kan koparmakt
hindra parterna frdn att utnyttja sin marknadsmakt pd
marknaden och darigenom losa ett konkurrensproblem
som annars skulle ha funnits. Detta giller sirskilt nir
starka kunder har kapacitet och incitament att fora in
nya leverantorer pd marknaden vid en liten men bestd-
ende hojning av relativpriserna. Om de starka kunderna
bara ser till att sjilva fd fordelaktiga villkor eller bara for
over alla prishojningar pd kunderna, hindrar deras still-
ning inte att parterna utnyttjar sin marknadsmakt.

Intradeshindren mits efter hur mycket etablerade foretag
kan hoja sitt pris 6ver den nivd som rdder vid normala
konkurrensforhéllanden utan att locka till nytt intride pa
marknaden. Om det inte finns ndgra intrddeshinder skulle
mojligheten att latt och snabbt komma in pd marknaden
gora prishojningar olonsamma. Om det dr sannolikt att
det inom ett eller tvd dr sker ett faktiskt intride, som
skulle forhindra eller urholka utnyttjandet av marknads-
makt, kan intrddeshindren i allminhet sigas vara ldga.
Intradeshinder kan vara foljden av en mangd faktorer,
sdsom stordriftsfordelar, offentliga regleringar sirskilt av-
seende exklusiva rattigheter, statligt stdd, importtariffer,
immateriella rittigheter, dgande av resurser dir tillgdngen
ar begransad till exempel pd grund av naturliga begrins-
ningar ('), oumbdrliga resurser, fordelen av att vara forst
pa marknaden samt konsumenternas varumirkeslojalitet
som skapats genom intensiv reklam under en langre tid.
Vertikala begransningar och vertikal integration kan

(') 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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marknaden forsviras och (potentiella) konkurrenter ute-
stings. Intrideshinder kan antingen forekomma endast pa
leverantors- eller koparnivd eller pa bdda nivderna. Fragan
om huruvida vissa av dessa omstindigheter bor definieras
som intradeshinder beror framfor allt pd om de omfattar
icke-atervinningsbara kostnader. Odterkalleliga kostnader
dr sddana kostnader som dr nodvindiga for att trida in
pa eller utéva verksamhet pd en marknad, men som gar
forlorade ndr foretaget i fraga lamnar marknaden. Rek-
lamkostnader for att bygga upp konsumentlojalitet ar
vanligen odterkalleliga om inte ett foretag som limnar
marknaden antingen kan silja sitt varumirke eller an-
vanda det ndgon annanstans utan forlust. Ju mer icke-
atervinningsbara kostnaderna idr, desto mer mdste poten-
tiella nya aktorer viga riskerna med att trada in pa mark-
naden och desto mer kan de etablerade foretagen hota
med att de kommer att mota den nya konkurrensen,
eftersom icke-dtervinningsbara kostnader gor det kost-
samt for nya aktorer att limna marknaden. Om exem-
pelvis aterforsiljare dr bundna till en tillverkare genom ett
avtal med konkurrensklausuler, kommer utestingnings-
effekten att fa storre betydelse om etableringen av egna
aterforsiljare medfor odterkalleliga kostnader f6r den po-
tentiella nya aktoren. I allmidnhet forutsitter ett intrade
pd marknaden icke-dtervinningsbara kostnader, ibland
mindre och ibland storre. Den verkliga konkurrensen ar
darfor i allminhet effektivare och vdger tyngre dn den
potentiella konkurrensen vid bedomningen av ett drende.

En mogen marknad dr en marknad som existerat en tid,
dir den teknik som anvinds ar vilkind och allmint
spridd och timligen oférinderlig, dir det inte forekom-
mer ndgra viktiga varumérkesinnovationer och dir efter-
fragan dr relativt stabil eller minskande. P4 en sddan
marknad dr negativa effekter mer sannolika 4n pd mer
dynamiska marknader.

Handelsledet avser skillnaden mellan mellanprodukter
och tjdnster i mellanledet samt slutprodukter och tjdnster
i slutledet. Mellanprodukter och tjdnster i mellanledet
sdljs till foretag for att anvdndas som insatser for att
producera andra varor eller tjanster och kan i allminhet
inte kannas igen i slutprodukten eller tjinsten i slutledet.
Koparna av mellanprodukter ar i regel upplysta kunder
som kan bedoma kvaliteten och som darfor dr mindre
beroende av varumirkesimagen. Slutprodukter siljs, di-
rekt eller indirekt, till slutkonsumenter, som ofta forlitar
sig mer pd varumirke och image. Eftersom aterforsiljare
maste tillgodose slutkonsumenternas efterfrdgan, kan
konkurrensen bli mer lidande nir vissa aterforsiljare utes-
tangs fran att silja ett eller flera varumérken 4n nir vissa
kopare av mellanprodukter hindras frdn att kopa konkur-
rerande produkter frdn vissa inkopskallor.
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bedémningen av savdl de sannolika negativa som de
sannolika positiva effekterna. Vid bedémningen av de
sannolika negativa effekterna har det stor betydelse om
varorna eller tjansterna pd marknaden dr mer eller
mindre likartade eller olikartade, om produkten 4r dyr,
om den tar en stor del av konsumentens budget i an-
sprik eller om den ir billig och om produkten utgor ett
engdngsinkop eller om den kops upprepade ganger. All-
mint kan sdgas att ju dr mer olikartad och billig produk-
ten dr och ju mer den pdminner om ett engdngsinkop
desto sannolikare dr det att vertikala begrinsningar har
negativa effekter.

Vid bedomningen av sirskilda begransningar maste andra
faktorer eventuellt beaktas. Dessa faktorer kan vara den
kumulativa effekten, dvs. marknadstickningen for andras
liknande avtal, avtalets "patvingade” karaktir (huvudsakli-
gen en part dr foremal for begransningar eller skyldighe-
ter) eller "overenskomna” karaktir (bdda parterna godtar
begrinsningar eller skyldigheter), offentliga regleringar
och beteenden som kan tyda pa eller underlitta samver-
kan sdsom prisledarskap, forhandsanmilda prisindringar
och diskussioner om det "rdtta” priset, prisstelhet vid allt-
for stor kapacitet, prisdiskriminering samt tidigare sam-
verkan.

1.3.2. Relevanta faktorer for bedémning
enligt artikel 101.3

Begrinsande vertikala avtal kan ocksd medfora konkur-
rensfrimjande effekter i form av effektivitetsvinster, som
kan uppviga deras konkurrenshimmande effekter. En si-
dan bedémning gors inom ramen for artikel 101.3, som
innehdller ett undantag fran forbudet i artikel 101.1. For
att detta undantag ska vara tillimpligt maste det vertikala
avtalet medféra ekonomiska fordelar, konkurrensbegrans-
ningarna maste vara nodvandiga for att uppnd effektivi-
tetsvinsterna, konsumenterna maste tillforsakras en skilig
andel av effektivitetsvinsterna och avtalet far inte ge par-
terna mojlighet att sitta konkurrensen ur spel for en
visentlig del av varorna i fraga (!).

Bedomningen av begrinsande avtal enligt artikel 101.3
gors i det sammanhang dir de faktiskt forekommer (?)

(") Meddelande fran kommissionen - Tillkdnnagivande - Riktlinjer for
tillimpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004,
s. 97.

(®) Se domstolens dom i de forenade mélen 25/84 och 26/84, Ford,
REG 1985, s. 2725.

124)

125)

126)

Bedémningen kan dndras om det sker betydande forind-
ringar av  sakforhéllandena.  Undantaget  enligt
artikel 101.3 giller sé lange de fyra villkoren ar uppfyllda
och upphor att gilla ndr detta inte lingre ar fallet (}). Vid
tillimpningen av artikel 101.3 i enlighet med dessa prin-
ciper méste man ta hénsyn till de investeringar som né-
gondera parten gjort och till den tid det tar och de
begransningar som krdvs for att sitta i verket och ta
igen en effektivitetsfrimjande investering.

Det forsta villkoret i artikel 101.3 krdver en bedomning
av vilka de objektiva fordelarna ar nar det giller effekti-
vitetsvinster som avtalet ger upphov till. I detta hinse-
ende kan vertikala avtal ofta hjilpa till att gora effektivi-
tetsvinster, vilket forklaras i avsnitt 1.2, genom att par-
terna kan forbdttra sitt sitt att driva kompletterande verk-
samheter.

Vid bedémningen av om begrinsningen dr nodvindig
enligt artikel 101.3 kommer kommissionen framfor allt
att granska om en enskild begrinsning gor det mojligt att
producera, kopa och/eller (dterfor)silja avtalsprodukterna
effektivare dn vad som skulle varit fallet utan den berorda
begrinsningen. Vid bedomningen madste hansyn tas till
marknadsvillkoren och den verklighet som parterna stills
infor. Foretag som dberopar ritten till undantag enligt
artikel 101.3 behover inte Gverviga hypotetiska och teo-
retiska alternativ. De madste emellertid forklara och visa
varfor alternativ som forefaller mer realistiska och betyd-
ligt mindre begrinsande skulle vara betydligt mindre ef-
fektiva. Om ett alternativ som forefaller vara realistiskt ur
kommersiell synvinkel och mindre begrinsande leder till
att avsevirda effektivitetsvinster gar forlorade, kommer
begrinsningen i frdga anses nodvindig.

Villkoret att konsumenterna ska tillforsikras en skalig
andel av fordelarna innebir att konsumenterna av de
produkter som kops ochfeller (dterfor)siljs enligt det ver-
tikala avtalet dtminstone maéste kompenseras for avtalets
negativa effekter (). Med andra ord maste effektivitets-
vinsterna helt uppviga den negativa paverkan som avtalet
sannolikt har pd priser, produktion och andra relevanta
faktorer.

() Se till exempel kommissionens beslut 1999/242[EG (irende nr
IV[36.237 - TPS), EGT L 90, 2.4.1999, s.

6. Forbudet i

artikel 101.1 giller endast sd linge avtalet har till syfte att begrinsa
konkurrensen eller till resultat att konkurrensen begrinsas.

(*) Se punkt 85 i Meddelande fran kommissionen - Tillkinnagivande -
Riktlinjer for tillimpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101,
27.4.2004, s. 97.



C 130/28

Europeiska unionens officiella tidning 19.5.2010

127) Det sista villkoret i artikel 101.3, enligt vilket avtalet inte

far ge parterna mojlighet att sitta konkurrensen ur spel
for en visentlig del av varorna i friga, forutsitter en
analys av den &terstdende konkurrensen pd marknaden
och avtalets paverkan pd sddan konkurrens. Vid tillimp-
ningen av det sista villkoret i artikel 101.3 ska forhdl-
landet mellan artikel 101.3 och artikel 102 beaktas. En-
ligt fast rdttspraxis kan tillimpningen av artikel 101.3
inte hindra tillimpning av artikel 102 (). Eftersom artik-
larna 101 och 102 bada syftar till att uppritthilla en
effektiv konkurrens pd marknaden, mdste artikel 101.3
i konsekvensens namn tolkas sd att den hindrar att un-
dantagsregeln tillimpas pd begransande avtal som utgor
missbruk av dominerande stillning (). Ett vertikalt avtal
behover inte sitta den effektiva konkurrensen ur spel
genom att undanrdja alla eller de flesta killorna till fak-
tisk eller potentiell konkurrens. Konkurrensen mellan f6-
retag dr en nodvandig drivkraft for att dstadkomma eko-
nomisk effektivitet, ddribland dynamiska effektivitetsvins-
ter i form av innovation. Utan konkurrens har det domi-
nerande foretaget inte tillrackligt med incitament for att
fortsdtta att skapa och fora effektivitetsvinster vidare. Om
det inte finns ndgon &terstdende konkurrens eller ndgot
forutsebart intradeshot viger skyddet av konkurrensen
och konkurrensutvecklingen tyngre dn eventuella effekti-
vitetsvinster. Ett begrinsande avtal som uppritthéller,
skapar eller stirker en marknadsstillning som borjar
ndrma sig en monopolstillning kan i regel inte motiveras
med att det ocksd leder till effektivitetsvinster.

2. Analys av sirskilda vertikala begrinsningar

128) De vanligaste vertikala begrinsningarna och kombinatio-

-~

nerna 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 vdgled-
ning i dessa riktlinjer. De kommer dock att behandlas
enligt samma principer och med samma betoning pa
effekterna pd marknaden.

(') Se domstolens dom i de férenade malen C-395/96 P och C-396/96

P, Compagnie Maritime Belge, REG 2000, s. I-1365, punkt 130. P4
samma sitt hindrar inte tillimpningen av artikel 101.3 tillimp-
ningen av fordragets regler om fri rorlighet for varor, tjanster, per-
soner och kapital. Dessa bestimmelser dr under vissa omstindigheter
tillimpliga pd avtal, beslut och samordnade forfaranden i den me-
ning 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. I-
1577, punkt 120.

Se i detta hinseende forstainstansrittens dom av den 10 juli 1990 i
mél T-51/89, Tetra Pak (I), Rec. 1990, s. 1I-309 (¢j oOversatt till
svenska). Se dven punkt 106 i Meddelande frin kommissionen -
Tillkdnnagivande - Riktlinjer for tillimpningen av artikel 81.3 i for-
draget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.

129)

130)

131)

132)

2.1. Avtal om forsilining av ett enda varumdrke

I gruppen avtal om forsiljning av ett enda varumirke
ingdr sddana avtal vars huvudsyfte ar att koparen ar
skyldig eller formds att koncentrera sina bestillningar
av en viss produkt till en enda leverantor. Detta inslag
finns i bland annat konkurrensklausuler och kvantitets-
begransningar som dldggs koparen. Ett avtal med kon-
kurrensklausuler grundar sig pa en skyldighet eller ett
incitament som foranleder koparen att gora mer dn
80 % av sina ink6p pd en sdrskild marknad hos en
enda leverantér. Det innebir inte att koparen endast
kan kopa direkt av leverantoren, utan att koparen inte
kommer att kopa och dterforsilja eller inforliva konkur-
rerande varor eller tjinster. Kvantitetsbegransningar som
alaggs koparen ir en lindrigare form av konkurrensklau-
suler dir incitament eller skyldigheter som &verenskom-
mits mellan leverantoren och koparen foranleder den
sistndmnda att i stor utstrickning koncentrera sina inkop
till en enda leverantor. Kvantitetsbegransningar kan ex-
empelvis utgoras av krav pd inkop av en minimikvantitet,
krav pé lagerhdllning, icke-linjar prissttning, t.ex. system
med villkorade rabatter eller en tvddelad tariff (ett fast
pris plus ett pris per enhet). En sk. engelsk klausul
som kréver att koparen rapporterar eventuella battre of-
ferter och som tilldter att koparen godtar en sidan offert
endast om leverantoren inte ger ett lika fordelaktigt er-
bjudande, kan vintas ha samma effekt som ett avtal om
forsdlining av ett enda varumdrke, sirskilt om koparen
mdste avsloja vem som avger den bittre offerten.

De konkurrenshimmande effekter som avtal om f{6rsalj-
ning av ett enda varumirke kan ge upphov till dr ute-
stangning frdn marknaden av konkurrerande leverantorer
och potentiella leverantérer, uppmjukning av konkurren-
sen, underlittande av samverkan pd leverantorsniva i
hiandelse av kumulativ anvindning och, i det fallet att
koparen dr en aterforsiljare som siljer till slutkonsumen-
ter, minskad konkurrens inom varumirken i butikerna.
Sddana begrinsande effekter har en direkt inverkan pa
konkurrensen mellan varumarken.

Avtal om forsiljning av ett enda varumirke undantas
med stod av gruppundantagsforordningen om varken ko-
parens eller leverantorens marknadsandel Gverstiger 30 %
och en tidsgrins pa fem &r giller f6r konkurrensklausu-
len. I aterstoden av detta avsnitt ges vigledning ges for
bedémningen av enskilda drenden dir troskelvdrdet for
marknadsandelar eller tidsfristen pd fem ar 6verskrids.

Avtal om forsiljning av ett enda varumarke kan leda till
konkurrenshammande avskdrmning sarskilt ndr det, utan
avtalet, utovas ett betydande konkurrenstryck av konkur-
renter som antingen annu inte finns pd marknaden nir
avtalet ingds eller som inte har formédgan att konkurrera
om den fullstindiga efterfrigan frdn kunderna. Konkur-
renterna kanske inte kan konkurrera om en enskild
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133)

134)

kunds hela efterfrigan pd grund av att leverantoren i
fraga ar en oundviklig handelspartner for dtminstone en
del av efterfrdgan pd marknaden, till exempel for att dess
varumdrke ar ett “mdste” som féredras av manga slut-
konsumenter eller for att de andra leverantorerna har
sddana kapacitetsbegransningar att en stor del av efter-
fragan endast kan tillhandahéllas av leverantéren i
fraga (!). Leverantorens marknadsstillning dr av stor be-
tydelse for bedomningen av eventuella konkurrenshdm-
mande effekter av avtal om forsiljning av ett enda varu-
mirke.

Om konkurrenterna kan konkurrera pé lika villkor om
varje enskild kunds hela efterfrdgan dr det i regel inte
troligt att avtal om forsiljning av ett enda varumirke
fran en viss leverantor himmar den effektiva konkurren-
sen om inte kundernas byte av leverantor forsvdras pa
grund av avtalets giltighetstid och marknadstickning. Ju
storre bunden marknadsandel, dvs. den del av leveranto-
rens marknadsandel som ticks av ett avtal om forsdljning
av ett enda varumirke, desto mer betydande kommer
avskarmningen sannolikt att bli. Ju lingre giltighetstid
avtalet om forsiljning av ett enda varumirke har, desto
mer betydande kommer avskdrmningen sannolikt att bli.
Avtal om forsiljning av ett enda varumarke som giller
kortare tid dn ett r och som ingdtts av foretag som inte
har en dominerande stillning anses i allminhet inte ha
nagra betydande konkurrenshimmande effekter eller ne-
gativa nettoeffekter. Avtal om forsiljning av ett enda
varumirke pd mellan ett och fem ar som ingdtts av
foretag som inte har en dominerande stillning kraver i
allménhet en lamplig avvigning mellan konkurrensfram-
jande och konkurrenshimmande effekter, medan avtal
med en liangre varaktighet 4n fem &r f6r de flesta inves-
teringar inte anses nodvandiga for att uppnd de pastddda
effektivitetsvinsterna eller sd anses de inte tillrackliga for
att uppviga utestingningseffekten. Sannolikheten for att
avtal om forsiljning av ett enda varumirke ska leda till
konkurrenshimmande utestingning okar om det ar fore-
tag med dominerande stillning som ingdr avtalen.

Konkurrenternas marknadsstallning 4r viktig vid bedom-
ningen av leverantorens marknadsmakt. S linge konkur-
renterna 4r tillrdckligt ménga och starka kan inga bety-
dande konkurrenshimmande effekter vintas. En utesting-
ning av konkurrenter dr inte sd sannolik, om de har
motsvarande marknadsstillningar och kan erbjuda lika
attraktiva produkter. 1 ett sddant fall kan utestingning
dock forekomma av potentiella nya aktorer ndr ett antal
stora leverantorer ingdtt avtal om forsiljning av ett enda
varumirke med ett stort antal kopare pd marknaden (en
situation med kumulativ effekt). Detta dr ocksd en situa-
tion ddr avtal om forsiljning av ett enda varumirke kan
underldtta samverkan mellan konkurrerande leverantérer.
Om dessa leverantorer individuellt omfattas av grupp-

(") Domstolens dom i mél T-65/98, Van den Bergh Fonds mot kommis-
sionen, REG 2003, s. 11-4653, punkterna 104 och 156.

135)

136)

137)

138)

undantagsforordningen, kan det vara nédvindigt att ater-
kalla gruppundantaget for att motverka en sddan negativ
kumulativ effekt. Om den bundna marknadsandelen ar
mindre dn 5 % anses den i allmidnhet inte bidra till en
sddan kumulativ utestingningseffekt i ndgon storre ut-
strackning.

Om den storsta leverantoren har en marknadsandel un-
der 30 %, och de fem storsta leverantorerna har en mark-
nadsandel som 4r mindre dn 50 %, 4r det osannolikt att
ett enda foretag eller flera foretag tillsammans orsakar en
konkurrenshammande situation. Om en potentiell ny ak-
tor inte kan komma in p& marknaden och inleda en
lonsam verksambhet, beror det sannolikt pd andra faktorer
an avtal om forsdljning av ett enda varumdrke, till exem-
pel konsumenternas preferenser.

Intradeshinder dr viktiga nir det giller att faststilla om
konkurrenshimmande utestingning forekommer. Det adr
osannolikt att utestingningen utgor ett verkligt problem
om det ir relativt ldtt for konkurrerande leverantorer att
finna nya kopare eller alternativa kopare for sin produkt.
Det finns dock ofta intriddeshinder, savil i produktions-
som distributionsledet.

Utjamnande marknadsmakt r relevant, eftersom kopare
med en stark stillning pd marknaden inte sa latt later sig
skdras av frdn tillgdngen till konkurrerande varor eller
tjanster. Mer generellt, for att overtyga kunder att godta
avtal om forsdljning av ett enda varumirke kan leveran-
toren tvingas att helt eller delvis ersitta dem for den
konkurrensforlust som uppstdr pd grund av exklusivite-
ten. Ndr sddan ersdttning ges kan det ligga i en kunds
enskilda intresse att ingd ett avtal om forsiljning av ett
enda varumirke med leverantoren. Det skulle dock vara
fel att av detta dra slutsatsen att alla avtal om forsaljning
av ett enda varumdrke sammantaget ar till fordel for
kunderna p& den marknaden och for slutkonsumenterna.
Det dr sirskilt osannolikt att konsumenterna overlag
skulle fi ndgra fordelar om det finns manga kunder
och avtalen om forsiljning av ett enda varumirke sam-
mantaget har effekten att hindra konkurrerande foretag
fran att g in pd marknaden eller utvidga sin verksamhet.

Slutligen 4r “handelsledet” relevant. Konkurrenshim-
mande utestingning dr mindre sannolik i friga om en
mellanprodukt. Om en leverantor av en mellanprodukt
inte har en dominerande stillning, har de konkurrerande
leverantorerna fortfarande tillging till en betydande del
av efterfrigan som ar fri. I en sddan situation kan dock
konkurrenshimmande utestingning uppstd under nivin
for dominerande stillning om det finns en kumulativ
effekt. Det dr osannolikt att en konkurrenshimmande
kumulativ effekt uppstar sd linge mindre dn 50 % av
marknaden dr uppbunden.
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139) Om avtalet giller leverans av en slutprodukt i grossistle- 143) Inom vissa sektorer kan det vara svart att silja fler 4n ett

140)

141)

142)

det, dr det till stor del vilken typ av grossistverksamhet
det dr friga om och intrddeshindren i grossistledet som
avgor om det dr sannolikt att det kommer att uppstd
konkurrensproblem. Det finns ingen verklig risk for kon-
kurrenshimmande utestangning om konkurrerande till-
verkare ldtt kan etablera sin egen grossistverksamhet. Hu-
ruvida intrddeshindren dr laga beror delvis pa typen av
grossistverksamhet, dvs. om grossisterna kan utdva en
effektiv verksamhet endast med den produkt som berors
av avtalet (t.ex. glass) eller om det dr mer effektivt att
bedriva handel med ett helt produktsortiment (t.ex.
djupfrysta livsmedel). I det senare fallet 4r det inte effek-
tivt for en tillverkare som siljer endast en produkt att
etablera en egen grossistverksamhet. I det fallet kan det
uppstd konkurrenshimmande effekter. Kumulativa effek-
ter kan uppsté dven om flera leverantorer knyter till sig
de flesta till buds stdende grossisterna.

[ frdga om slutprodukter 4r det i allmanhet mer sannolikt
att utestingning forekommer pd detaljistnivd, med tanke
pa de betydande intradeshindren for de flesta tillverkare
som vill 6ppna forsdljningsstillen enbart for sina egna
produkter. Dessutom &r det pd detaljistnivd som avtal
om forsiljning av ett enda varumarke kan leda till mins-
kad konkurrens mellan varumirken i butikerna. Darfor
kan betydande konkurrenshimmande effekter borja upp-
komma i friga om slutprodukter pd detaljistnivd, med
beaktande av alla Gvriga relevanta faktorer, om en leve-
rantor som inte har en dominerande stallning binder upp
30 % eller mer av den relevanta marknaden. I friga om
ett foretag med en dominerande stillning kan redan en
ringa uppbunden marknadsandel leda till betydande kon-
kurrenshimmande effekter.

En kumulativ utestingningseffekt kan uppstd ocksd pd
detaljistnivd. Nar alla leverantorer har marknadsandelar
som dr mindre dn 30 % 4r en kumulativ konkurrenshdm-
mande utestangningseffekt osannolik, om den upp-
bundna andelen av marknaden dr mindre dn 40 %, och
det dr darfor osannolikt att gruppundantaget aterkallas.
Denna siffra kan vara hogre nir andra faktorer sidsom
antalet konkurrenter, intrideshinder osv. beaktas. I fall
dir inte alla foretag har marknadsandelar under troskel-
virdet enligt gruppundantagsforordningen men inget fo-
retag har en dominerande stillning, dr en kumulativ kon-
kurrenshammande utestingningseffekt osannolik om den
sammanlagda uppbundna marknadsandelen understiger
30 %.

Om koparen utdvar sin verksamhet i lokaler och pa mark
som 4gs av leverantoren eller som leverantoren hyr av en
tredje part utan anknytning till koparen, ir mojligheterna
begransade att vidta effektiva motdtgarder vid en eventu-
ell utestingningseffekt. T det fallet dr det osannolikt att
kommissionen ingriper under den nivd dir en domine-
rande stdllning uppstar.

144)

145)

146)

147)

varumirke i en och samma lokal, varfér det dr bist att
16sa ett utestingningsproblem genom att begrinsa avta-

lens faktiska giltighetstid.

Om man konstaterar att det kommer att uppstd mark-
bara konkurrenshimmande effekter, vicks fragan om ett
eventuellt undantag enligt artikel 101.3. I friga om avtal
med konkurrensklausuler kan sarskilt de effektivitetsvins-
ter som beskrivs i punkt 107 a (sndlskjuts mellan leve-
rantorer), d och e (hold-up-problem) samt h (imperfek-
tioner pd kapitalmarknaden) vara relevanta.

I hdndelse av en effektivitetsvinst sisom denna beskrivs i
punkt 107 a, d och h kan en kvantitetsbegransning som
alaggs koparen vara ett mindre begrinsande alternativ. En
konkurrensklausul kan vara det enda mojliga sittet att
uppnd en effektivitetsvinst enligt punkt 107 e (hold-up-
problem i samband med &verforing av know-how).

Om leverantoren gor avtalsspecifika investeringar (se
punkt 107 d), medfor ett avtal med konkurrensklausuler
eller med kvantitetsbegransningar som ingds for den pe-
riod under vilken investeringen avskrivs i regel att vill-
koren i artikel 101.3 uppfylls. I handelse av stora avtals-
specifika investeringar kan det vara motiverat med en
konkurrensklausul som géller langre 4n fem &r. En avtals-
specifik investering skulle till exempel kunna foreligga
ndr leverantoren installerar eller anpassar utrustning,
om denna utrustning efterdt kan anvindas endast till
att tillverka komponenter for en viss kopare. Generella
eller marknadsspecifika investeringar i (extra) kapacitet ar
vanligen inte avtalsspecifika investeringar. Om en leveran-
tor skapar ny kapacitet som sirskilt har ett samband med
den verksamhet som en viss kopare utovar, tex. ett fo-
retag som tillverkar konservburkar i metall och som ska-
par ny kapacitet f6r konservburkstillverkning i en livs-
medelsproducents lokaler eller i ndrheten av dessa, kan
den nya kapaciteten vara 16nsam endast om produktio-
nen 4r inriktad pd just den kunden, varvid investeringen
skulle anses avtalsspecifik.

Om leverantoren ger koparen ett ldn eller forser denne
med utrustning som inte dr avtalsspecifik, dr detta i regel
inte tillrackligt f6r att motivera beviljandet av undantag
for en begrinsning som leder till en konkurrenshim-
mande avskdrmning av marknaden. Vid imperfektioner
pa kapitalmarknaden kan det vara effektivare for en le-
verantor av en produkt dn for en bank att bevilja ett ldn
(se punkt 107 h). T ett sidant fall bor lanet emellertid
tillhandahéllas pd det minst begrinsande sattet och ko-
paren bor séledes i allminhet inte hindras frén att siga
upp avtalet och aterbetala den utestdende delen av lanet
ndr som helst och utan viten.
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148) Overforing av visentlig know-how (punkt 107 e) berit- aterbetalas i form av lika stora avbetalningar. Efter de

149)

150)

tigar i allmédnhet en konkurrensklausul under leverans-
avtalets hela 16ptid, exempelvis i samband med franchi-
sing.

Exempel pd konkurrensklausuler

Marknadsledaren pé en nationell marknad for en impuls-
kopsprodukt, med en marknadsandel pd 40 %, siljer
storsta delen av sina produkter (90 %) via bundna ater-
forsdljare (motsvarande en bunden marknadsandel pa
36 %). Avtalen aldgger aterforsiljarna att endast kopa
av marknadsledaren under minst fyra dr. Marknadsleda-
ren ar sirskilt starkt foretridd inom de mer titbefolkade
omréddena, exempelvis i huvudstaden. Konkurrenterna,
som dr tio till antalet, av vilka ndgra dr endast lokalt
tillgangliga, har alla mycket mindre marknadsandelar,
den storsta av dem innehar 12 %. Dessa tio konkurrenter
sdljer tillsammans ytterligare 10 % pd marknaden via for-
sdljningsstillen som ar knutna till dem. Det finns en stark
varumdrkes- och produktdifferentiering pd marknaden.
Marknadsledaren har de starkaste varumirkena och idr
ensam om att regelbundet bedriva nationella reklamkam-
panjer. Marknadsledaren forser sina bundna aterforsaljare
med sirskilda lagerutrymmen f6r sin produkt.

Resultatet dr att sammanlagt 46 % (36 % + 10 %) av
marknaden ir avskirmad frén potentiella nya aktorer
och fran etablerade foretag som inte har forsaljningsstal-
len knutna till sig. Potentiella nya aktorer moéter dnnu
hogre intradeshinder i de titbefolkade omrddena, dir
utestangningen dr dnnu effektivare, ven om det ar dir
de skulle foredra att trida in pd marknaden. P4 grund av
en stark varumarkes- och produktdifferentiering och hoga
sokkostnader i relation till priset pd produkten leder av-
saknaden av konkurrens mellan varumdirken i butikerna
dessutom till en ytterligare ekonomisk forlust for kon-
sumenterna. De eventuella effektivitetsvinsterna av en-
samratten till forsdljningsstallen, vilka enligt marknads-
ledaren harror fran lagre transportkostnader och ett even-
tuellt hold-up-problem som giller lagerutrymmena, ar
begrinsade och uppviger inte de negativa konkurrens-
effekterna. Effektivitetsvinsterna dr begransade, eftersom
transportkostnaderna ar relaterade till kvantitet och inte
exklusivitet samtidigt som lagerutrymmena inte innehdl-
ler ndgon sirskild know-how och inte dr varumarkesspe-
cifika. I sddana fall dr det mycket osannolikt att villkoren
i artikel 101.3 4r uppfyllda.

Exempel pd kvantitetsbegrdnsningar

Tillverkare X som innehar en marknadsandel pa 40 %,
siljer 80 % av sina produkter genom avtal i vilka det
anges att aterforsiljaren mdste gora minst 75 % av sina
inkop av produkttypen hos tillverkare X. X erbjuder i sin
tur finansiering och utrustning till forménliga priser. Av-
talen har en loptid pad fem &r under vilken ldnet ska
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tvd forsta dren har koparna dock mojlighet att siga
upp avtalet med en uppsdgningstid pd sex manader om
de daterbetalar det utestdende lanet och koper utrust-
ningen till tillgdngarnas marknadsvarde. Efter femadrs-
perioden blir utrustningen koparens egendom. De flesta
av de tolv konkurrerande producenterna dr smd varav
den storsta av dem har en marknadsandel pd 20 %. Dessa
producenter har ingdtt liknande avtal av varierande var-
aktighet. De producenter som har marknadsandelar under
10 % har ofta ingdtt avtal med ldngre loptider och
mindre fordelaktiga uppsigningsvillkor. De avtal som in-
gatts av producent X innebdr att 25 % av behovet kan
levereras av konkurrenter. Under de senaste tre dren har
tvd nya producenter tritt in pd marknaden och erovrat
en marknadsandel pad omkring 8 %, delvis genom att ta
over ldnen for ett antal dterforsiljare, som i gengild in-
gatt avtal med dessa producenter.

Producent X har en marknadsandel pd 24 % (0,75 x 0,80
x 40 %). Ovriga producenter har en bunden marknads-
andel pd omkring 25 %. Diarfor dr omkring 49 % av
marknaden avskirmad fran potentiella nya aktorer och
frin etablerade aktorer som inte har forsiljningsstillen
knutna till sig under dtminstone de forsta tvd dren av
leveransavtalens giltighetstid. Marknaden visar att aterfor-
sdljarna ofta har svérigheter att erhalla banklan och att de
i allménhet ar alltfor sma for att uppbringa kapital pd
annat sdtt, t.ex. genom att emittera aktier. Dessutom kan
producent X visa att en koncentration av forsiljningen till
ett litet antal aterforsdljare gor det mojligt for denne att
bittre planera sin forsiljning och spara transportkost-
nader. Mot bakgrund av effektivitetsvinsterna och den
del pd 25 % av producent X:s avtal som inte dr bunden,
att det verkligen dr mojligt att siga upp avtalet i fortid,
att nya producenter nyligen tritt in pd marknaden och
att omkring halften av dterforsiljarna inte dr uppbundna
ar det sannolikt att den kvantitetsbegrinsning pa 75 %
som tillimpas av producent X uppfyller villkoren i
artikel 101.3.

2.2. Ensamdterforsiljaravtal

Genom ett ensaméterforsiljaravtal samtycker leverantoren
till att silja sina produkter till endast en éterforsaljare for
vidareforsiljning inom ett visst omradde. Samtidigt ar ater-
forsiljarens aktiva forsiljning till andra exklusivt tilldelade
omradden begrinsad. De eventuella riskerna for konkur-
renshimmande effekter bestar i allmanhet i minskad kon-
kurrens inom varumérken och uppdelning av marknaden,
vilket i synnerhet kan underlitta prisdiskriminering. Om
de flesta eller alla leverantorer tillimpar ensamaterforsal-
jaravtal kan det mjuka upp konkurrensen och underldtta
samverkan, sdvdl pd leverantors- som dterforsiljarniva.
Ensamaterforsdljning kan leda till utestingning av andra
aterforsaljare och diarmed minska konkurrensen pa den
nivén.
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undantagsforordningen om varken leverantorens eller ko-
parens marknadsandel &verstiger 30 %, dven i kombina-
tion med andra vertikala begransningar om dessa inte dr
sarskilt allvarliga, exempelvis en konkurrensklausul pa
hogst fem ar, kvantitetsbegransningar eller exklusiva in-
kopsavtal. En kombination av exklusiv distribution och
selektiv distribution undantas enligt gruppundantagsfor-
ordningen endast om det inte foreligger ndgra begrans-
ningar av en aktiv forsiljning inom andra omraden. I
aterstoden av detta avsnitt ges vigledning f6r bedom-
ningen av ensamdterforsiljaravtal i enskilda fall 6ver tros-
kelvirdet pa 30 %.

Leverantorens och de konkurrerande leverantorernas
marknadsstallning har stor betydelse, eftersom forlusten
av konkurrens inom varumirken endast utgér ett pro-
blem om konkurrensen mellan varumirken dr begransad.
Ju starkare leverantorens marknadsstallning 4r desto all-
varligare dr forlusten av konkurrens inom varumirken.
Ovanfor troskelvardet pd 30 % kan det finnas en risk
for en betydande minskning av konkurrensen inom va-
rumdrken. For att uppfylla villkoren i artikel 101.3 kan
det bli nodvindigt att uppviga forlusten av konkurrens
inom varumirken med verkliga effektivitetsvinster.

Konkurrenternas stillning kan ha en dubbel betydelse.
Starka konkurrenter innebdr i allminhet att den mins-
kade konkurrensen inom varumarken uppvigs av en till-
ricklig konkurrens mellan varumirken. Om antalet kon-
kurrenter ar forhéllandevis litet och deras marknadsposi-
tion ar tdmligen likartad i friga om marknadsandelar,
kapacitet och distributionsnit, finns det dock en risk
for samverkan och/eller uppmjukning av konkurrensen.
Forlusten av konkurrens inom varumirken kan oka
denna risk, sirskilt om flera leverantorer tillimpar lik-
nande distributionssystem. Om multipla ensamdterforsal-
jare forekommer, dvs. om olika leverantorer auktoriserar
samma ensamaterforsiljare inom ett visst omrdde, kan
risken for samverkan och uppmjukning av konkurrensen
oka ytterligare. Om en dterforsiljare ges ensamritt att
aterforsilja tva eller flera viktiga konkurrerande produkter
inom samma omrade, kan konkurrensen mellan varu-
marken begrinsas avsevirt for de varumarkena. Ju storre
den kumulativa marknadsandelen dr for de varumirken
som dterforsiljs av de multipla ensamaéterforsiljarna,
desto storre dr risken for samverkan och/eller uppmjuk-
ning av konkurrensen och desto mer kommer konkur-
rensen mellan varumarken att minska. Om en detaljist ar
ensamaterforsiljare for flera varumarken kan detta leda
till att om en tillverkare sinker grossistpriset for sitt va-
rumarke, kommer ensamdterforsiljaren inte att vara an-
geligen om att ldta prissinkningen komma slutkon-
sumenten till godo, eftersom det skulle minska ensama-
terforsiljarens forsiljning och vinster av andra varumir-
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forsdljare har darfor tillverkarna ett minskat intresse av
att konkurrera med varandra i frdga om priser. Sddana
situationer med kumulativ verkan kan vara ett skal till att
aterkalla gruppundantaget, om leverantorernas och ko-
parnas marknadsandelar understiger troskelvirdet i
gruppundantagsforordningen.

Intrddeshinder som kan hindra leverantorer fran att finna
nya eller alternativa aterforsiljare 4r mindre viktiga vid
bedémningen av de eventuella konkurrenshimmande ef-
fekterna av ensamadterforsiljning. Utestingning av andra
leverantorer uppstar inte sd linge ensamaterforsiljaravtal
inte kombineras med avtal om forsiljning av ett enda
varumarke.

Frigan om utestingning av andra aterforsiljare uppstir
inte om de leverantorer som tillimpar systemet med
ensamdterforsiljning auktoriserar ett stort antal ensama-
terforsdljare pd samma marknad och dessa inte hindras
fran att silja till icke auktoriserade aterforsiljare. Utes-
tingning av andra &terforsiljare kan emellertid uppstd
om koparen har en stark stillning och marknadsmakt i
det efterfoljande marknadsledet, sdrskilt i frdga om myc-
ket stora omrdden dir ensamdterforsiljaren blir den ende
koparen pd hela marknaden. Som exempel kan ndmnas
att en stormarknadskedja blir ensam dterforsiljare av ett
ledande varumirke pd en nationell marknad for detalj-
handel med livsmedel. Utestingningen av andra aterfor-
siljare kan forvarras om multipla ensamadterforsiljare fo-
rekommer.

Koparens starka stillning kan ocksd oka risken for sam-
verkan i koparledet, om stora kopare, som eventuellt dr
verksamma inom olika geografiska omraden, dligger en
eller flera leverantorer att ingd ensamédterforsaljaravtal.

Marknadens mognadsgrad dr viktig, eftersom prisdiskri-
minering och forlusten av konkurrens inom varumirken
kan vara ett allvarligt problem pd en mogen marknad,
men dr mindre relevant pd en marknad med okande
efterfragan, tekniska forandringar och fordnderliga mark-
nadspositioner.

Handelsledet 4r en viktig faktor, eftersom de eventuella
negativa effekterna kan variera mellan grossist- och de-
taljistledet. Ensamaterforsiljning tillimpas huvudsakligen
vid aterforsiljning av slutprodukter och tjinster i slut-
ledet. Forlorad konkurrens inom varumirken dr sirskilt
sannolik i detaljistledet inom stora geografiska omréden,
eftersom slutkonsumenterna kan stillas infor det faktum
att de har sma mojligheter att vilja mellan en aterforsal-
jare med hoga priser och bra service och en aterforsiljare
med laga priser och dalig service i friga om ett viktigt
varumdrke.
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terforsiljare gor det vanligen for ett storre territorium,
sdsom en hel medlemsstat. S& linge grossisten kan silja
produkten utan begrinsning till dterforsiljare i det efter-
foljande marknadsledet dr det osannolikt att konkurrens-
hammande effekter uppkommer. En eventuell forlust av
konkurrens inom varumirken pd grossistnivd kan ldtt
uppvigas av effektivitetsvinster inom logistik, saljfrim-
jande dtgarder osv., sdrskilt om tillverkaren ar etablerad
i ett annat land. De eventuella riskerna for minskad kon-
kurrens mellan varumaérken nir multipla ensamaterforsal-
jare forekommer dr dock storre i grossist- dn i detaljist-
ledet. Om en grossist blir ensamaterforsiljare for ett stort
antal leverantorer kan detta inte bara minska konkurren-
sen mellan dessa varumirken utan ocksd leda till ute-
stangning i grossistledet.

Som anges i punkt 155, uppstar utestingning av andra
leverantorer inte sd linge ensamaterforsiljaravtal inte
kombineras med avtal om forsiljning av ett enda varu-
mirke. Men ocksd nir ensamdterforsiljning kombineras
med avtal om forsiljning av ett enda varumirke ar det
osannolikt att det leder till konkurrenshimmande utes-
tingning av andra leverantorer, utom eventuellt nir av-
talet om forsidljning av ett enda varumirke tillimpas pé
ett titt ndt av ensamdterforsiljare inom smd omrdden
eller om det uppstdr en kumulativ effekt. I ett sddant
fall kan det bli nodvandigt att tillimpa de i avsnitt 2.1
angivna principerna gillande avtal om forsiljning av ett
enda varumirke. Om kombinationen inte leder till en
betydande utestingning kan kombinationen av ensam-
aterforsiljaravtal och avtal om forsdljning av ett enda
varumdrke dock frimja konkurrensen genom att 6ka en-
samaterforsiljarens motivation att inrikta sina anstrdng-
ningar pd just det varumirket. Om en sddan utesting-
ningseffekt inte foreligger, kan kombinationen ensamater-
forsiljaravtal och konkurrensklausul mycket vil uppfylla
villkoren i artikel 101.3 under hela avtalets varaktighet,
sarskilt i grossistledet.

Kombinationen av ensamdterforsaljaravtal och exklusiva
inkopsavtal okar risken for eventuella konkurrensham-
mande effekter i form av minskad konkurrens inom va-
rumdrken och uppdelning av marknaden, vilket i synner-
het kan underldtta prisdiskriminering. Ensamadterforsilj-
ning begrinsar redan i sig kundernas arbitragemoilighe-
ter, eftersom den begransar antalet dterforsiljare och van-
ligen begrinsar aterforsiljarnas mojligheter till aktiv for-
sdljning. Exklusiva inkopsavtal, som tvingar ensamaterfor-
sdljarna att gor alla sina inkOp av ett visst varumairke
direkt hos tillverkaren, eliminerar dessutom eventuellt ar-
bitrage for ensamadterforsiljarnas del, som hindras fran att
kopa av andra distributorer i systemet. Detta Gkar leve-
rantrens mojligheter att begrdnsa konkurrensen inom
varumirken och tillimpa olika forsdljningsvillkor till
nackdel for konsumenterna, om inte kombinationen
gor det mojligt att gora effektivitetsvinster som leder
till lagre priser for alla slutkonsumenter.
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av ensamdterforsiljningens eventuella konkurrensham-
mande effekter. Produktens art dr dock relevant for be-
domningen av eventuella effektivitetsvinster, det vill siga
efter det att en avsevird konkurrenshimmande effekt har
pavisats.

Ensamaterforsdljning kan leda till effektivitetsvinster sar-
skilt om det krdvs att distributorerna gor investeringar for
att skydda eller bygga upp varumirkesimagen. I allman-
het dr mojligheterna till effektivitetsvinster storst i fraga
om nya produkter, komplicerade produkter, produkter
vilkas egenskaper ar svéra att bedoma innan de konsume-
ras (produkter som kops p.g.a. erfarenhet) eller vilkas
egenskaper dr svdra att bedoma till och med efter det
att de konsumerats (produkter som képs p.g.a. trovirdig-
het). Dessutom kan ensamadterforsiljning leda till inbespa-
ringar av logistikkostnader pa grund av stordriftsfordelar i
fraga om transport och distribution.

Exempel pd exklusiv distribution i gros-
sistledet

A dr marknadsledare p& marknaden for en viss kapital-
vara. A siljer sin produkt via exklusiva grossister. Gros-
sisternas omraden motsvarar hela medlemsstaten for sma
medlemsstater och en region for storre medlemsstater.
Dessa exklusiva distributorer skoter forsiljningen till alla
detaljister inom sina omréaden. De siljer inte till slutkon-
sumenter. Grossisterna ansvarar for siljfrimjande atgar-
der pd sina marknader. Detta inbegriper sponsring av
lokala evenemang, men ocksd att forklara och marknads-
fora de nya produkterna for aterforsdljarna inom sina
omrdden samt att gora reklam for dem. Den tekniska
och produktinnovativa utvecklingen &r forhallandevis
snabb pd denna marknad, och den service som tillhanda-
halls aterforsiljare och slutkonsumenter fore forsiljning
spelar en viktig roll. Det krévs inte att grossisterna gor
alla sina inkop av leverantdr A:s varumirke hos tillver-
karen sjdlv, och det dr mojligt for grossister eller detal-
jister att tillimpa arbitrage, eftersom transportkost-
naderna dr relativt laga jaimfort med produktens virde.
Grossisterna omfattas inte av avtal med konkurrensklau-
suler. Aterforsdljare siljer ocksd ett antal varumirken fran
konkurrerande leverantorer, och det finns inga avtal om
ensamaterforsiljning eller selektiv distribution pd detal-
jistnivd. A har en marknadsandel pd omkring 50 % pa
EU- marknaden f6r forsaljning till grossister. A:s mark-
nadsandel pd de olika nationella detaljistmarknaderna va-
rierar mellan 40 % och 60 %. A har mellan sex och tio
konkurrenter pd varje nationell marknad: B, C och D ar
de storsta konkurrenterna och ocksd nirvarande pd varje
nationell marknad med marknadsandelar som varierar
mellan 5 % och 20 %. De dterstdende tillverkarna 4r na-
tionella, med mindre marknadsandelar. B, C och D har
liknande distributionsnit, medan de lokala tillverkarna
tenderar att silja sina produkter direkt till dterforsiljarna.
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Pd den grossistmarknad som beskrivs i exemplet dr risken
liten for prisdiskriminering och minskad konkurrens
inom varumirken. Arbitrage hindras inte, och avsak-
naden av konkurrens inom varumirken ir inte sa rele-
vant pd grossistnivd. Pd detaljistnivd forhindras varken
konkurrens inom eller mellan varumérken. Dessutom ar
konkurrensen mellan varumirken i stort sett opaverkad
av exklusiva avtal pa grossistnivdn. Det dr darfor sanno-
likt att villkoren i artikel 101.3 dr uppfyllda, dven om
konkurrenshimmande effekter forekommer.

Exempel pd multipla ensamdterforsal-
jare pd en oligopolistisk marknad

P en nationell marknad for en slutprodukt finns det fyra
marknadsledare, var och en med en marknadsandel pa
omkring 20 %. Dessa fyra marknadsledare siljer sin pro-
dukt via ensaméterforsiljare i detaljistledet. Detaljisterna
far ett exklusivt omrade, som motsvarar den stad i vilken
de dr etablerade eller en stadsdel i friga om storre stader.
Inom de flesta omrddena rdkar de fyra marknadsledarna
utse samma ensamdterforsiljare (multipla ensamaterfor-
siljare), som ofta har ett centralt lage och som ér tamli-
gen specialiserad pd produkten i friga. Resterande 20 %
av den nationella marknaden bestir av smd lokala till-
verkare, av vilka den storsta har en andel pd 5 % av den
nationella marknaden. Dessa lokala tillverkare saljer i all-
miénhet sina produkter via andra dterforsiljare, sarskilt
darfor att ensamaterforsiljarna for de fyra storsta leveran-
torerna i allmédnhet visar ett svagt intresse for att silja
dessa mindre kidnda och billigare varumarken. Det finns
en stark varumarkes- och produktdifferentiering p& mark-
naden. De fyra marknadsledarna bedriver omfattande na-
tionella reklamkampanjer och har en stark varumaérkesi-
mage, medan tillverkare av marginalprodukter inte gor
reklam for sina produkter pa nationell nivd. Marknaden
ir ganska mogen, med en stabil efterfrigan och utan
omfattande produktmadssig eller teknisk innovation. Pro-
dukten ir relativt enkel.

Pd en sddan oligopolistisk marknad finns det en risk for
samverkan mellan de fyra marknadsledarna. Denna risk
forstarks om multipla ensamaéterforsiljare forekommer.
Konkurrensen inom varumirken begrinsas av den terri-
toriella exklusiviteten. Konkurrensen mellan de fyra le-
dande varumirkena minskar pd detaljistnivd, eftersom
en detaljist faststiller priset for alla fyra varumirken
inom varje omrdde. Forekomsten av multipla ensamater-
forsiljare innebdr att om en tillverkare sanker priset for
sitt varumarke, kommer detaljisten inte att vara angeld-
gen om att ldta prissinkningen komma slutkonsumenten
till godo, eftersom det skulle minska detaljistens {6rsalj-
ning och vinster av andra varumirken. Darfor har till-
verkarna ett begrinsat intresse av att konkurrera med
varandra i frdga om priser. Priskonkurrens mellan varu-
mirken forekommer huvudsakligen i frdga om varor med
svag varumirkesimage som tillverkas av marginella pro-
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ducenter. De eventuella effektivitetsargumenten for (ge-
mensamma) ensamaterforsiljare dr begrinsade, eftersom
produkten ir relativt enkel, dterforsiljningen inte kriver
nagra sirskilda investeringar eller ndgon sirskild utbild-
ning och reklamen huvudsakligen gérs pé producentniva.

Aven om var och en av marknadsledarna har en mark-
nadsandel som 4r mindre dn troskelvardet, ar det mojligt
att villkoren i artikel 101.3 inte dr uppfyllda och det kan
bli nodvindigt att aterkalla gruppundantaget f6r de avtal
som ingdtts med aterforsiljare som har en marknadsandel
under 30 % pd upphandlingsmarknaden.

Exempel pad ensamdterforsdljaravtal
kombinerade med exklusiva inkdpsavtal

Tillverkare A dr marknadsledare i Europa i friga om en
skrymmande kapitalvara och har en marknadsandel pa
40-60 % pa de flesta nationella detaljistmarknaderna. I
medlemsstater dir A har en stor marknadsandel har A
farre konkurrenter med mycket mindre marknadsandelar.
Konkurrenterna dr verksamma pd endast en eller tvd na-
tionella marknader. A:s langsiktiga policy ar att silja sin
produkt via sina nationella dotterbolag till ensamaterfor-
siljare i detaljistledet, vilka inte tilldts att silja aktivt till
andra ensamadterforsiljares omrdden. Dessa aterforsiljare
uppmuntras ddrmed att gora reklam for produkten och
tillhandahélla service fore forsiljningen. Nyligen har dter-
forsdljarna dessutom blivit skyldiga att kopa tillverkare
A:s produkter endast av det nationella dotterbolaget till
tillverkare A i deras land. De &terforsiljare som siljer
tillverkare A:s varumirke dr de viktigaste dterforsiljarna
av produkttypen inom sitt omrdde. De siljer konkurre-
rande varumirken, men med varierande grader av fram-
gang och entusiasm. Sedan exklusiva inkopsavtal inforts
tillimpar A prisskillnader pd mellan 10 % och 15 % mel-
lan hogprismarknader bland de marknader diar A har
mindre konkurrens. Marknaderna ar relativt stabila pa
efterfrige- och utbudssidan och det férekommer inga
betydande tekniska forandringar.

Pd hogprismarknaderna ar minskad konkurrens inom va-
rumirken inte endast en foljd av den territoriella exklu-
siviteten 1 detaljistledet, utan den forvdrras av exklusiva
inkopsavtal som &ldggs detaljisterna. Exklusiva inkops-
avtal bidrar till att avskilja marknader och omriden ge-
nom att omojliggora arbitrage mellan de storsta terfor-
sdljarna av den typen av produkt. Ensaméterforsaljarna i
detaljistledet kan inte heller silja aktivt till varandras om-
rdden och tenderar i praktiken att undvika leveranser
utanfor det egna omradet. Det har gjort prisdiskrimine-
ring mojligt, men det har inte lett till ndgon betydande
okning av den totala forsiljningen. Arbitrage som utévas
av konsumenter eller fristdende dterforsaljare forekommer
endast i begrinsad utstrickning, eftersom produkten dr
skrymmande.
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Argumenten om eventuella effektivitetsvinster nidr man
utser ensamadterforsiljare kan vara Overtygande, sirskilt
pd grund av att det uppmuntrar dterforsiljarna, men att
hinvisa till effektivitetsvinster for att kombinera ensama-
terforsdljning och exklusiva inkopsavtal, sarskilt eventu-
ella effektivitetsvinster vid exklusiva inkopsavtal, som ar
kopplade framst till stordriftsfordelar vid transporter, ar
inte lika overtygande, eftersom effektivitetsvinsterna san-
nolikt inte kommer att uppviga de negativa effekterna av
prisdiskriminering och minskad konkurrens inom varu-
mirken. [ sddana fall dr det osannolikt att villkoren i
artikel 101.3 dr uppfyllda.

2.3. Exklusiv tilldelning av kunder

I ett avtal om exklusiv tilldelning av kunder samtycker
leverantoren till att silja sina produkter till endast en
aterforsiljare for distribution till en viss kundkategori.
Samtidigt ar aterforsiljaren vanligen begransad i sin ak-
tiva forsdljning till andra (exklusivt tilldelade) kundkate-
gorier. Gruppundantagsforordningen begrdnsar inte moj-
ligheterna att avgrinsa en exklusiv kundkategori. Det kan
till exempel vara frdga om en viss typ av kunder som
avgransas pa grundval av sitt yrke men ocksé en forteck-
ning over vissa kunder som viljs pd grundval av ett eller
flera objektiva kriterier. De eventuella riskerna for kon-
kurrenshammande effekter bestdr i allmdnhet i minskad
konkurrens inom varumirken och uppdelning av mark-
naden, vilket i synnerhet kan underlitta prisdiskrimine-
ring. Ndr de flesta eller alla leverantérer tillimpar avtal
om exklusiv tilldelning av kunder kan det mjuka upp
konkurrensen och underldtta samverkan, savil péd leve-
rantors- som aterforsiljarniva. Exklusiv tilldelning av kun-
der kan leda till utestingning av andra aterforsiljare och
ddrmed minska konkurrensen i det handelsledet.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder undantas med
stod av gruppundantagsférordningen om varken leveran-
torens eller koparens marknadsandel oGverstiger troskel-
virdet pd 30 % for marknadsandelar, dven i kombination
med andra vertikala begransningar om dessa inte ar sir-
skilt allvarliga, sdsom konkurrensklausuler, kvantitets-
begrinsningar eller exklusiva inkopsavtal. En kombina-
tion av exklusiv tilldelning av kunder och selektiv distri-
bution ir i regel en sdrskilt allvarlig begrinsning, efter-
som de auktoriserade dterforsiljarna vanligen inte har full
frihet att aktivt silja till slutanvindare. Over troskelvardet
pa 30 % for marknadsandelar giller den vigledning som
ges i punkterna 151-167 ocksd for bedomningen av
exklusiv tilldelning av kunder, dock med forbehall for
de sirskilda anmérkningarna i dterstoden av detta avsnitt.

Tilldelningen av kunder forsvarar i allmdnhet kundernas
mojligheter till arbitrage. Med tanke pa att varje auktori-
serad dterforsiljare har tilldelats en egen kundkategori
kan dessutom icke auktoriserade aterforsiljare som inte
hor till en sddan kategori ha svart att fa tag i produkten.
Detta minskar mojligheterna till arbitrage for icke aukto-
riserade dterforsaljare.
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172)
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Avtal om exklusiv tilldelning av kunder tillimpas huvud-
sakligen pd mellanprodukter och péd grossistnivd nar det
giller slutprodukter, dir kundkategorier med olika spe-
cialonskemdl betraffande produkten kan sarskiljas.

Avtal om exklusiv tilldelning av kunder kan medfora
effektivitetsvinster sdrskilt om det krdvs att dterforsiljarna
ska gora investeringar exempelvis i sdrskild utrustning,
fardigheter eller know-how som en anpassning till deras
kundkategoris 6nskemdl. Avskrivningsperioden f6r dessa
investeringar anger den berittigade varaktigheten for ett
system med exklusiv tilldelning av kunder. I allmanhet ar
argumenten starkast for nya eller komplicerade produkter
och for produkter som kriver anpassning till den en-
skilde kundens behov. Identifierbara differentierade behov
ar mer sannolika i friga om mellanprodukter, det vill
sdga produkter som siljs till olika typer av professionella
kopare. Det dr osannolikt att tilldelning av slutkonsumen-
ter leder till effektivitetsvinster.

Exempel pd exklusiv tilldelning av kun-
der

Ett foretag har utvecklat en sofistikerad sprinkleranligg-
ning. Foretaget har for nirvarande en andel pa 40 % av
marknaden for sprinkleranldggningar. Nar foretaget bor-
jade silja den sofistikerade sprinklern hade det en mark-
nadsandel pd 20 % med en ildre produkt. Installeringen
av den nya sprinklertypen beror pé vilken typ av byggnad
den installeras i och pa byggnadens anvindningsindamal
(kontor, kemisk anldggning, sjukhus osv.). Foretaget utsdg
ett antal aterforsiljare som skulle silja och installera
sprinkleranldggningen. Varje dterforsiljare maste utbilda
sina anstillda for de allminna och sirskilda krav som
installeringen av sprinkleranldggningen for en sarskild
kundkategori stiller. For att sikerstilla att dterforsiljare
specialiserade sig, tilldelade foretaget varje aterforsiljare
en exklusiv kundkategori och forbjod aktiv forsiljning
till andra aterforsiljares exklusiva kundkategorier. Efter
fem ar kommer alla ensaméterforsiljare att tilldtas att
aktivt sidlja till alla kundkategorier. Darmed upphor sys-
temet med exklusiv tilldelning av kunder. Leverantoren
kan da ocksé borja silja till nya dterforsiljare. Marknaden
ar ganska dynamisk, med tvd nya aktorer och ett antal
tekniska innovationer. Konkurrenterna, med marknads-
andelar pd mellan 5% och 25 %, uppgraderar ocksd
sina produkter.

Eftersom exklusiviteten har en begrinsad varaktighet och
bidrar till att sikerstilla att terforsiljarna kan fd avkast-
ning pd sina investeringar och initialt koncentrera sina
forsdljningssatsningar till en viss kundkategori for att lira
sig branschen, och eftersom de eventuella konkurrens-
hammande effekterna ter sig begransade pd en dynamisk
marknad, 4r det sannolikt att villkoren i artikel 101.3

uppfylls.
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2.4. Selektiv distribution

Avtal om selektiv distribution begrinsar, i likhet med
ensamaterforsiljaravtal, dels antalet auktoriserade aterfor-
siljare, dels mojligheterna till aterforsiljning. Skillnaden
mot ett ensamaterforsdljaravtal dr att ett selektivt distri-
butionsavtal begrinsar antalet detaljister inte enligt anta-
let omraden utan enligt urvalskriterier som i forsta hand
har samband med produkternas natur. En annan skillnad
ar att ensamdterforsiljaravtalens begransning av aterfor-
sdljningen inte dr en begransning av den aktiva forsalj-
ningen till ett omrdde utan en begrinsning av all forsilj-
ning till icke auktoriserade &terforsaljare, vilket innebar
att endast auktoriserade aterforsiljare och slutkunder ar
mojliga kopare. Selektiv distribution anvinds néstan alltid
for att distribuera mérkesprodukter.

De eventuella riskerna for konkurrenshimmande effekter
ir minskad konkurrens inom varumairken och, sirskilt i
fall av kumulativ effekt, utestingning av vissa typer av
aterforsiljare samt underlittande av samverkan mellan
leverantorer eller kopare och svagare konkurrens. For
att bedoma eventuella konkurrenshimmande effekter av
selektiv distribution enligt artikel 101.1 maste en distink-
tion goras mellan selektiv distribution som ér rent kva-
litativ och selektiv distribution som ér kvantitativ. Vid
rent kvalitativ selektiv distribution viljs dterforsiljarna
endast pd grundval av objektiva kriterier som bestims
av varans natur, sdsom utbildning av forsiljningspersonal,
den service som ges vid forsiljningsstallet, att ett visst
urval produkter siljs osv. (!). Tillimpningen av sddana
kriterier begrdnsar inte direkt antalet detaljister. Selektiv
distribution som ar rent kvalitativ anses i allminhet falla
utanfor artikel 101.1 pa grund av att den saknar kon-
kurrenshammande effekter, forutsatt att tre villkor upp-
fylls. For det forsta maste produktens art kriva ett system
med selektiv distribution, i den meningen att ett sddant
system dr ett berittigat krav, med hinsyn till produktens
art, for att bevara produktens kvalitet och sakerstilla att
den anvinds pa ritt sitt. For det andra madste aterforsal-
jarna viljas pa grundval av objektiva kvalitativa kriterier
som 4r desamma och giller for alla potentiella aterfor-
sdljare och som inte far tillimpas pd ett diskriminerande
sitt. For det tredje far de faststdllda kriterierna inte gd
langre dn nodvindigt (). En kvantitativ selektiv distribu-
tion medfor ytterligare urvalskriterier som mer direkt
begransar det mojliga antalet &terforsiljare exempelvis
genom att krdva en minimi- eller maximif6rsaljning, ge-
nom att faststilla antalet aterforsiljare osv.

Kvalitativ och kvantitativ selektiv distribution undantas
enligt gruppundantagsférordningen sd linge varken leve-
rantorens eller koparens marknadsandel 6verstiger 30 %,

(1) Se tex. forstainstansrittens dom i mal T-88/92, Groupement d'achat
Edouard Leclerc mot kommissionen, REG 1996, s. 11-1961.

(®) Se domstolens domar i médl 31/80, L'Oréal mot PVBA, REG 1980, s.
3775, punkterna 15 och 16, mél 26/76, Metro I, REG 1977, s.
1875, punkterna 20 och 21, médl 107/82, AEG, REG 1983, s. 3151,
punkt 35 och forstainstansrittens dom av den 27 februari 1992 i

mél T-19/91 Vichy mot kommissionen, REG 1992, s.

[I-415,

punkt 65.
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dven i kombination med andra vertikala begransningar
om dessa inte dr sarskilt allvarliga begransningar, sdsom
konkurrensklausuler eller ensaméterforsiljaravtal, under
forutsattning att aterforsiljarnas frihet att bedriva aktiv
forsdljning till andra aterforsiljare och till slutanvindare
inte begrinsas. Selektiv distribution omfattas av grupp-
undantagsforordningen oavsett den berorda produktens
art och oavsett urvalskriteriernas art. Om produktens ka-
raktdr (°) inte krdver selektiv distribution eller de tillim-
pade kriterierna, till exempel kravet pa att aterforsiljarna
mdste ha en eller flera vanliga butiker eller maste till-
handahéilla sirskild service, medfor ett siddant distribu-
tionssystem i regel dock inte tillrickliga effektivitetsfram-
jande effekter for att uppviga en betydande minskning av
konkurrensen inom varumirken. Om betydande konkur-
renshimmande effekter uppstdr, ar det sannolikt att
gruppundantaget aterkallas. Dessutom ges i dterstoden
av detta avsnitt vigledning for bedomningen av selektiv
distribution i enskilda fall som inte omfattas av grupp-
undantagsforordningen eller om en kumulativ effekt upp-
stér till foljd av parallella ndtverk av selektiv distribution.

Marknadspositionen for leverantoren och dennes konkur-
renter har stor betydelse for bedomningen av eventuella
konkurrenshdmmande effekter, eftersom forlusten av
konkurrens inom varumdarken kan vara problematisk en-
dast om konkurrensen mellan varumirken ar begrinsad.
Ju starkare position leverantoren har, desto mer proble-
matisk dr forlusten av konkurrens inom varumirken. En
annan viktig faktor ar antalet selektiva distributionsnit pa
samma marknad. Om selektiv distribution tillimpas av
endast en leverantor pd marknaden har kvantitativ selek-
tiv distribution i regel inga negativa nettoeffekter om
avtalsvarorna, med hansyn till deras art, kriver att ett
selektivt distributionssystem tillimpas och forutsatt att
de urvalskriterier som tillimpas 4r nodvindiga for att
sikerstilla en effektiv distribution av varorna i fraga.
Verkligheten ser dock ut att vara den att selektiv distri-
bution ofta tillimpas av ett antal leverantorer pa en viss
marknad.

Konkurrenternas stillning kan ha en dubbel betydelse
och spelar en roll sirskilt i hindelse av en kumulativ
effekt. Starka konkurrenter innebdr i allminhet att den
minskade konkurrensen inom varumirken med ldtthet
uppvags av en tillracklig konkurrens mellan varumarken.
Nir flertalet av de viktigaste leverantorerna tillimpar se-
lektiv distribution leder det dock till en betydande forlust
av konkurrens inom varumirken samt till en eventuell
utestdngning av vissa typer av aterforsiljare och en 6kad
risk for samverkan mellan dessa stora leverantorer. Ris-
ken for att effektivare aterforsiljare utestings frdn mark-
naden har alltid varit storre vid selektiv distribution 4n
vid ensamdterforsiljning, pa grund av att forsiljning till

() Se tex. forstainstansrittens domar i mél T-19/92, Groupement d'achat

Edouard Leclerc mot kommissionen, REG 1996, s. 111851, punkterna
112-123, mal T-88/92, Groupement d’achat Edouard Leclerc mot kom-
missionen, REG 1996, s. [1-1961, punkterna 106117, och den ritts-
praxis som det hanvisas till i foregdende fotnot.
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icke auktoriserade aterforsiljare begransas vid selektiv dis-
tribution. Denna begransning dr dgnad att ge selektiva
distributionssystem en avskirmad karaktir, som gor det
omojligt for icke auktoriserade dterforsiljare att fa leve-
ranser. Foljaktligen ar selektiv distribution sarskilt val dg-
nad att anvidndas for att undvika att ldgprisdetaljister
(oavsett om dessa sdljer i vanliga butiker eller enbart pa
nitet) utovar prispress pd sdvil tillverkarens som de auk-
toriserade aterforsiljarnas marginaler. Utestdngning av si-
dana distributionsformat, oavsett om den beror pa ku-
mulativ tillimpning av selektiv distribution eller praktise-
ras av en leverantor som ensam har en marknadsandel
som overstiger 30 %, forsimrar konsumenternas mojlig-
heter att utnyttja de specifika fordelar som dessa format
erbjuder, till exempel i form av ldgre priser, storre insyn
och lattare tillgdng till produkterna.

Om gruppundantagsforordningen dr tillimplig pd en-
skilda ndt av selektiv distribution kan det bli aktuellt
att dterkalla gruppundantaget eller att inte tillimpa
gruppundantagsforordningen om kumulativa effekter
uppkommer. Det dr dock osannolikt att det uppstéir pro-
blem med kumulativa effekter om den marknadsandel
som omfattas av selektiv distribution 4r mindre 4n
50 %. Det ir inte heller sannolikt att problem uppstdr
om den andel av marknaden som omfattas av selektiv
distribution 6verstiger 50 % och de fem storsta leveran-
torerna tillsammans har en marknadsandel som under-
stiger 50 %. Om bdde de fem storsta leverantorernas
marknadsandel och den andel av marknaden som omfat-
tas av selektiv distribution Overstiger 50 %, kan bedom-
ningen variera beroende pd om alla de fem storsta leve-
rantorerna tillimpar selektiv distribution eller inte. Ju
starkare stillning de konkurrenter har som inte tillimpar
selektiv distribution, desto mindre sannolikt dr det att
andra dterforsdljare utestings. Om alla de fem storsta
leverantorerna tillimpar selektiv distribution, kan konkur-
rensfarhdgor uppstd sirskilt med avseende pad de avtal
som innehdller kvantitativa urvalskriterier genom direkt
begransning av antalet auktoriserade &terforsaljare eller
som innehéller kvalitativa kriterier, t.ex. kravet pé att ha
en eller flera vanliga butiker eller att tillhandahalla sar-
skild service, som utestdnger vissa distributionsformat.
Det dr i allmidnhet osannolikt att villkoren i
artikel 101.3 uppfylls om de ifrdgavarande systemen for
selektiv distribution hindrar nya aterforsiljare som kan
sdlja produkterna i friga, sarskilt lagprisdetaljister eller
aterforsiljare som erbjuder konsumenterna ligre priser
genom att enbart silja pd nitet, frdn att komma in pa
marknaden. Detta begransar dterforsaljningen till formén
for vissa befintliga kanaler och till skada for slutkon-
sumenterna. Mer indirekta former av kvantitativ selektiv
distribution, till exempel i form av en kombination av
rent kvalitativa urvalskriterier och en forpliktelse for ater-
forsdljarna att nd upp till en viss mangd inkop per ér,
orsakar sannolikt mindre negativa nettoeffekter om en
sddan mangd inte utgor en betydande del av aterforsal-
jarens totala omsdttning av den ifrdgavarande typen av
produkter och begrinsningarna inte gar utéver det som
ar nodvandigt for att leverantoren ska kunna fa avkast-
ning pa sin avtalsspecifika investering ochfeller uppnad
stordriftsfordelar i distributionen. Vad galler bidraget
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fran enskilda leverantorer anses en leverantér med en
marknadsandel som inte overstiger 5 % i allminhet inte
bidra visentligt till en kumulativ effekt.

Intrddeshinder 4r av intresse fraimst ndr icke auktoriserade
aterforsiljare utestdngs fran marknaden. I allminhet ar
intrddeshindren betydande, eftersom selektiv distribution
vanligen tillimpas av tillverkare av mdrkesvaror. Det
kravs i allmdnhet mycket tid och betydande investeringar
innan utestingda dterforsiljare kan etablera egna varu-
mirken eller hitta andra konkurrerande leveranskallor.

Koparmakt kan 6ka risken for samverkan mellan aterfor-
sdljare och ddrmed avsevirt inverka pé analysen av even-
tuella konkurrenshimmande effekter till foljd av selektiv
distribution. Mer effektiva &terforsiljare kan utestingas
fran marknaden sirskilt om en stark detaljistorganisation
alagger leverantoren urvalskriterier i syfte att begrinsa
distributionen till de egna medlemmarnas fordel.

Artikel 5.1 ¢ i gruppundantagsforordningen foreskriver
att leverantoren varken direkt eller indirekt far &ligga
de auktoriserade aterforsiljarna en skyldighet att inte silja
varumirken fran sirskilda konkurrerande leverantérer.
Syftet med detta villkor ar sarskilt att undvika horisontell
samverkan for att utesluta vissa varumirken genom att
skapa en selektiv klubb av varumirken frdn ledande le-
verantorer. Det dr osannolikt att denna typ av skyldighet
beviljas undantag, om marknadstickningen for de fem
storsta leverantorerna Overstiger 50 %, sdvida det inte dr
sd att ingen av de leverantorer som aldgger en sddan
skyldighet hor till de fem storsta leverantorerna pd mark-
naden.

Utestdngningen av andra leverantorer dr i regel inget
problem sé linge andra leverantorer kan anlita samma
aterforsaljare, det vill sdga sa linge det selektiva distribu-
tionssystemet inte kombineras med avtal om forsiljning
av ett enda varumdrke. [ fall av ett titt ndtverk av auk-
toriserade aterforsiljare eller i hindelse av en kumulativ
effekt kan kombinationen av selektiv distribution och
konkurrensklausuler innebéra en risk for att andra leve-
rantorer utestings. I det fallet giller de principer som
anges i avsnitt 2.1 avseende avtal om forsiljning av ett
enda varumirke. Om selektiv distribution inte kombine-
ras med en konkurrensklausul, kan avskirmningen av
marknaden for konkurrerande leverantorer fortfarande



C 130/38

Europeiska unionens officiella tidning

19.5.2010

184)

185)

186)

187)

vara ett problem om de fem ledande leverantorerna inte
endast tillimpar rent kvalitativa urvalskriterier, utan dlig-
ger sina dterforsiljare vissa ytterligare skyldigheter, sdsom
skyldigheten att forbehélla sina produkter ett visst mini-
miutrymme pa hyllorna eller sikerstilla att aterforsiljaren
genom forsiljningen av deras produkter uppndr en viss
minimiandel av dterforsiljarens totala omsittning. Det ar
osannolikt att ett sddant problem uppstdr om den mark-
nadsandel som omfattas av selektiv distribution understi-
ger 50 %, eller, om denna marknadstickning Gverskrids,
om de fem storsta leverantorerna har en marknadsandel
som inte overstiger 50 %.

Marknadens mognadsgrad ir viktig eftersom forlusten av
konkurrens inom varumirken och en eventuell utesting-
ning av leverantorer eller aterforsiljare kan bli ett allvar-
ligt problem pd en mogen marknad, men 4r mindre
relevant pa en marknad med 6kande efterfragan, tekniska
forandringar och foranderliga marknadspositioner.

Selektiv distribution kan vara effektiv, om den leder till
inbesparade logistikkostnader tack vare stordriftsfordelar i
fraga om transporter, vilket kan vara fallet oberoende av
produkternas art (punkt 107 g). En sddan effektivitets-
vinst dr dock ofta endast marginell i system med selektiv
distribution. Produktens art ar mycket relevant nir det
giller att losa ett sndlskjutsproblem mellan aterforsaljarna
(punkt 107 a) eller att bidra till att bygga upp en varu-
mirkesimage (punkt 107 i). I allminhet giller detta i
synnerhet nya produkter, komplicerade produkter, pro-
dukter vilkas egenskaper dr svira att bedéma innan de
konsumerats (produkter som kops p.g.a. erfarenhet) eller
vilkas egenskaper dr svdra att bedoma till och med efter
att de konsumerats (produkter som képs p.g.a. trovirdig-
het). Selektiv distribution kombinerad med en lokalise-
ringsklausul som skyddar en auktoriserad aterforsiljare
mot att andra auktoriserade aterforsiljare oppnar en bu-
tik i ndrheten, kan uppfylla villkoren i artikel 101.3 fram-
for allt om kombinationen 4r nédvindig for att skydda
betydande och avtalsspecifika investeringar som den auk-
toriserade dterforsiljaren gjort (punkt 107 d).

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

Exempel pd kvantitativ selektiv distri-
bution

Pd en marknad for kapitalvaror siljer marknadsledaren
(varumdrke A), som innehar en marknadsandel pa
35 %, sin produkt till slutkonsumenterna genom ett se-
lektivt distributionsnat. Det finns flera villkor for tilltrade
till natet: Butiken mdste anstdlla utbildad personal och
tillhandahélla service fore forsdljningen, det maste finnas
en sarskild avdelning i butiken for forsiljning av ifrdga-
varande produkt och liknande hogteknologiprodukter,
och det krivs att butiken tillhandahéller ett brett sorti-
ment av leverantorens produkter och stiller ut dem pa
ett tilltalande sitt. Dessutom begransas antalet aterforsal-
jare som kan beviljas tilltrade till natet direkt av faststal-
landet av ett hogsta antal aterforsiljare per antal invanare
i varje region eller titort. Tillverkare A har sex konkur-
renter pd denna marknad. De storsta konkurrenterna, B,
C och D, har marknadsandelar pd 25, 15 respektive
10 %, medan ovriga tillverkare har mindre marknads-
andelar. A ar den enda tillverkaren som tillimpar selektiv
distribution. De selektiva distributérerna av varumirke A
tillhandahéller alltid ett fatal konkurrerande varumarken.
Konkurrerande varumirken siljs dock ocksd allmint i
butiker som inte dr medlemmar i A:s selektiva distribu-
tionsndt. Det finns olika distributionskanaler. Varumar-
kena B och C siljs tex. i de flesta av de butiker som A
valt ut, men ocksd i andra butiker som tillhandahaller
service av hog kvalitet samt i stormarknader. Varumarke
D siljs i huvudsak i butiker med en hog servicegrad. Den
tekniska utvecklingen ar forhallandevis snabb pé denna
marknad, och de viktigaste leverantorerna uppritthaller
en hog kvalitetsimage for sina produkter genom reklam.

P4 denna marknad ir tickningsgraden for selektiv distri-
bution 35 %. Konkurrensen mellan varumarken paverkas
inte direkt av A:s selektiva distributionssystem. Konkur-
rensen inom varumairken om varumirke A kan minska,
men konsumenterna kan vinda sig till aterforsiljare som
héller en lag serviceniva eller laga priser och kopa varu-
mirkena B och C, som har en kvalitetsimage motsva-
rande A:s. Dessutom har de tillgdng till dterforsiljare av
andra mirken som haller en hog serviceniva, eftersom
det inte finns ndgon begransning av de auktoriserade
aterforsiljarnas ritt att silja konkurrerande varumirken,
och den kvantitativa begransningen for antalet terforsal-
jare av varumdrke A hindrar inte andra dterforsiljare som
haller en hog servicenivd frdn att silja konkurrerande
varumdrken. 1 detta fall dr det sannolikt att villkoren i
artikel 101.3 dr uppfyllda, dels med tanke pé servicekra-
ven och de effektivitetsvinster dessa sannolikt medfor,
dels med tanke pd den begrinsade effekten pa konkur-
rensen inom varumdarken.
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188) Exempel pa

selektiv distribution med
kumulativa effekter

Pd marknaden for en viss sportartikel finns det sju till-
verkare, vars respektive marknadsandelar dr 25 %, 20 %,
15%, 15%, 10 %, 8 % och 7 %. De fem storsta tillver-
karna distribuerar sina produkter genom kvantitativ se-
lektiv distribution, medan de tvd minsta tillimpar olika
typer av distributionssystem, som leder till en ticknings-
grad i friga om selektiv distribution pd 85 %. Kriterierna
for tilltrade till det selektiva distributionsndtet dr anmirk-
ningsvirt lika hos alla tillverkare: det kravs att aterfor-
siljarna har en eller flera vanliga butiker, dessa butiker
maste ha utbildad personal och tillhandahélla service fore
forsdljning, de maste ha en sarskild avdelning for forsalj-
ning av artikeln och minimiytan for denna avdelning ar
specificerad. Det krivs vidare att butiken salufor ett brett
sortiment av varumirket i friga och stiller ut produkten
pa ett tilltalande satt, butiken maste ligga vid ett affdrs-
strdk, och forsiljningen av denna typ av artikel mdste
utgéra minst 30 % av butikens totala omsittning. I all-
ménhet utses samma aterforsaljare till selektiv distributor
for alla fem varumirken. De tvd varumirken som inte
anvander selektiv distribution siljs vanligen via mindre
specialiserade aterforsdljare med lagre servicegrad. Mark-
naden ir stabil, savil pd utbuds- som efterfragesidan, och
varumdarkesimagen ir stark och produktdifferentieringen
stor. De fem marknadsledarna har stark varumirkesi-
mage, som forvirvats genom reklam och sponsring, me-
dan de tvd mindre tillverkarna tillimpar en strategi med
billigare produkter, utan stark varumarkesimage.

P4 denna marknad forvigras allminna ldgprisdetaljister
och dterforsiljare som enbart sdljer pd ntet tilltrade till
de fem ledande varumarkena. Kravet pd att denna typ av
artikel ska utgora minst 30 % av dterforsdljarnas verk-
samhet och kriterierna om hur produkten ska stillas ut
och regeln om service fore forsiljning utesluter de flesta
lagprisdetaljister fran nitverket av auktoriserade aterfor-
sdljare. Kravet pd att aterforsiljare ska ha en eller flera
vanliga butiker innebdr att terforsiljare som enbart siljer
pa ndtet utestdngs fran natverket. Darfor har konsumen-
terna inget annat val dn att kopa de fem ledande varu-
mirkena i butiker med hog servicenivd och hoga priser.
Detta leder till minskad konkurrens mellan varumirken
mellan de fem ledande varumirkena. Att de tvd minsta
varumdrkena kan kopas i butiker med ldg servicenivd och
laga priser kompenserar inte detta, eftersom de fem le-
dande marknadsledarna har en mycket starkare varumdr-
kesimage. Konkurrensen mellan varumirken begrinsas
ocksd av forekomsten av multipla ensamadterforsiljare.
Aven om det férekommer en viss grad av konkurrens

189)

190)

inom varumirken och antalet dterforsiljare inte dr direkt
begrinsat, ar tilltradeskriterierna tillrackligt stranga for att
antalet dterforsiljare av de fem ledande varumirkena ska
forbli litet inom de olika omradena.

Effektivitetsvinsterna med dessa kvantitativa selektiva dis-
tributionssystem dr sma. Produkten 4r inte sdrskilt kom-
plicerad och kréver inte ndgon sirskilt hog serviceniva.
Om tillverkarna inte kan visa att deras selektiva distribu-
tionsndt dr forknippat med tydliga effektivitetsvinster, dr
det troligt att gruppundantaget mdste dterkallas ddrfor att
dess kumulativa effekter leder till farre valmojligheter och
hogre priser for konsumenten.

2.5. Franchising

Franchiseavtal innehdller licenser avseende immateriella
rittigheter, sarskilt varumirkes- och mirkesrittigheter
och know-how for anvindning och distribution av varor
eller tjanster. Forutom licensen avseende immateriella rat-
tigheter tillhandahaller franchisegivaren normalt kom-
mersiellt och tekniskt stod till franchisetagaren under av-
talets 16ptid. Licensen och stodet utgor integrerade delar
av den affirsidén som omfattas av franchiseavtalet. Fran-
chisegivaren erhéller normalt ersittning i form av en
franchiseavgift for anvindningen av affirsidén i fraga.
Franchising kan mojliggora for franchisegivaren att med
begrinsade investeringar etablera ett enhetligt distribu-
tionsndt for sina produkter. Forutom tillhandahéllandet
av affirsidén innehéller franchiseavtal normalt en kom-
bination av olika vertikala begransningar avseende de
distribuerade produkterna, sirskilt selektiv distribution
och/eller konkurrensklausuler och/eller ensamaterforsal-
jaravtal eller lindrigare former av dessa.

Gruppundantagsforordningens tillimplighet pé licensie-
ring av immateriella rattigheter som ingdr i franchiseavtal
behandlas i punkterna 24-46. Vad betriffar vertikala be-
gransningar avseende kop, forsiljning och dterforsiljning
av varor och tjanster enligt ett franchiseavtal, sdsom se-
lektiv distribution, konkurrensklausuler eller ensamdter-
forsdljning, 4r gruppundantagsforordningen tillimplig
upp till troskelvirdet pd 30 % for marknadsandelar ().
Den vigledning som givits i friga om dessa typer av
begrinsningar giller dven franchising, med forbehall for
foljande tva sirskilda anmérkningar:

a) Ju viktigare overforingen av know-how ir, desto mer
sannolikt 4r det att begransningarna leder till effekti-
vitetsvinster och/eller dr nodvindiga for att skydda
berérd know-how och att de vertikala begriansning-
arna uppfyller villkoren i artikel 101.3.

(') Se dven punkterna 8695, sarskilt punkt 92.
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b) En konkurrensklausul som giller varor eller tjdnster
som kops av franchisetagaren faller utanfor tillimp-
ningsomradet for artikel 101.1, om klausulen 4r n6d-
vandig for att uppratthdlla franchisenitets gemen-
samma identitet och rykte. I sidana fall 4r konkur-
rensklausulens varaktighet ocksd irrelevant enligt
artikel 101.1, sd lange den inte har lingre varaktighet
dn sjilva franchiseavtalet.

191) Exempel pa franchising

En tillverkare har utvecklat ett nytt format {6r forsdljning
av sotsaker i sd kallade fun shops dir sotsakerna kan
fargas pd konsumentens begiran. Sotsakstillverkaren har
ocksd utvecklat maskinerna for att firga sotsakerna. Till-
verkaren producerar ocksd fargvitskorna. Vitskans kva-
litet och farskhet har avgorande betydelse for framstall-
ningen av goda sotsaker. Tillverkaren hade framgang med
sina sotsaker genom ett antal egna forsiljningsstillen
som alla drevs under samma handelsnamn och med lik-
artad image (butikernas utformning, gemensam reklam
osv.). For att oka forsdljningen lanserade tillverkaren ett
franchisesystem. Franchisetagarna élaggs att kopa sotsa-
kerna, vitskorna och fargningsmaskinen av tillverkaren,
uppritthdlla samma image och bedriva verksamhet under
samma handelsnamn, betala en franchiseavgift, bidra till
den gemensamma reklamen och sikerstilla att den bruk-
sanvisning som utarbetats av franchisegivaren forblir
konfidentiell. Dessutom tillats franchisetagarna att silja
endast i overenskomna lokaler, och endast till slutanvin-
dare eller andra franchisetagare och de far inte silja andra
sotsaker. Franchisegivaren ar skyldig att inte utse nigon
annan franchisetagare och att inte sjilv driva ett forsalj-
ningsstille inom ett visst omrdde som omfattas av ett
franchiseavtal. Franchisegivaren 4r ocksd skyldig att upp-
datera och vidareutveckla sina produkter, utformningen
av butikerna och bruksanvisningen samt goéra dessa for-
battringar tillgingliga for alla franchisetagare pd detaljist-
nivd. Franchiseavtalen ingds for en tiodrsperiod.

Aterforsiljare av sotsaker koper in sina sotsaker pd en
nationell marknad antingen hos nationella tillverkare som
tillgodoser den nationella smaken eller hos grossister som
importerar sotsaker fran utlindska tillverkare, forutom att
de siljer nationella tillverkares produkter. P4 denna mark-
nad konkurrerar franchisegivarens produkter med andra
sotsaksvarumarken. Franchisegivaren har en andel pd
30 % av marknaden for s6tsaker som siljs till detaljister.
Konkurrens forekommer i form av ett antal nationella
och internationella varumirken, som ibland tillverkas av
stora diversifierade livsmedelsforetag. Det finns mdnga
potentiella forsiljningsstallen for sotsaker sdsom tobaks-
handlare, livsmedelsbutiker, cafeterior och sirskilda sot-
saksbutiker. Franchisegivarens andel av marknaden for
maskiner for firgning av livsmedel understiger 10 %.

De flesta skyldigheter som ingdr i franchiseavtalen kan
anses nodvandiga for att skydda immateriella rattigheter
eller uppritthalla franchisenitets gemensamma identitet
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och rykte och faller dirfor utanfor artikel 101.1. Begrins-
ningarna av forsdljningen (omrdde som omfattas av avtal
samt selektiv distribution) utgér ett incitament for fran-
chisetagarna att investera i fargningsmaskinen och fran-
chisekonceptet och bidrar dtminstone till att uppritthélla
den gemensamma identiteten dven om de inte dr nod-
vandiga for detta, vilket uppvager forlusten av konkur-
rens inom varumdrken. Konkurrensklausulen som uteslu-
ter andra sotsaksvarumirken frdn butikerna under avta-
lets hela loptid ger franchisegivaren en moéjlighet att hélla
butikerna likformiga och hindrar konkurrenter frin att
dra nytta av franchisegivarens handelsnamn. Den leder
inte till ndgon allvarlig utestingning med tanke pa det
stora antalet potentiella forsiljningsstillen som star till
forfogande for andra sotsakstillverkare. Det dr sannolikt
att de franchiseavtal som denna franchisegivare ingatt
uppfyller villkoren for undantag enligt artikel 101.3 i
den man skyldigheterna i avtalen omfattas av
artikel 101.1.

2.6. Exklusiva leverantorsavtal

Till exklusiva leverantorsavtal hor begransningar som har
till huvudsyfte att leverantoren dr skyldig eller uppmunt-
ras att silja avtalsprodukterna endast eller huvudsakligen
till en kopare, i allmdnhet for ett visst anvdndnings-
omrade. Sddana begransningar kan ha formen av exklu-
siva leverantorsavtal, som dlagger leverantoren att silja
endast till en kopare for aterforsiljning eller ett visst
anviandningsomrdde, men det kan ocksd ske i form av
kvantitetsbegransningar for leverantéren, dd leverantoren
och képaren kommer 6verens om incitament som leder
till att leverantéren huvudsakligen koncentrerar sin for-
sdljning till en kopare. Med exklusiv leverans av mellan-
produkter och tjinster i mellanledet avses ofta leveranser
for industriella andamal.

Exklusiva leverantorsavtal undantas med st6d av grupp-
undantagsforordningen om varken leverantorens eller ko-
parens marknadsandel overstiger troskelvirdet pd 30 %
for marknadsandelar, dven i kombination med andra ver-
tikala begransningar om dessa inte dr sirskilt allvarliga,
t.ex. konkurrensklausuler. I terstoden av detta avsnitt ges
vigledning for bedomningen av exklusiva leverantorsavtal
i enskilda fall dar troskelvdrdet for marknadsandelar Gver-
skrids.

Den storsta risken for en snedvridning av konkurrensen
ndr det giller exklusiva leverantorsavtal bestdr i konkur-
renshimmande avskdrmning av andra kopare. Det finns
en likhet med de eventuella effekterna av ensamaterfor-
sdljning, sarskilt nir ensamadterforsiljaren blir ensam ko-
pare for en hel marknad (se avsnitt 2.2, sdrskilt punkt
156). Koparens marknadsandel pd inkdpsmarknaden i det
foregdende marknadsledet ar naturligtvis viktig for att
bedoma vilka mojligheter koparen har att alagga leveran-
toren skyldigheter till exklusiva leveranser som utestinger
andra kopare fran tillgdngen till leveranser. Koparens be-
tydelse i det efterfoljande marknadsledet ar dock den
faktor som avgor om ett konkurrensproblem kan uppsta.
Om koparen inte har ndgot marknadsinflytande i det
efterféljande marknadsledet kan man inte vinta sig ndgra
betydande negativa effekter for konsumenterna. Negativa
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195)

196)

197)

effekter kan dock uppstd nir koparens marknadsandel i
det efterfoljande marknadsledet och i det foregdende
marknadsledet pd inkopsmarknaden Gverstiger 30 %.
Om koparens marknadsandel i det foregdende marknads-
ledet inte Gverstiger 30 % kan betydande utestingnings-
effekter fortfarande uppstd, sirskilt om koparens mark-
nadsandel i det efterfoljande marknadsledet Gverstiger
30 % och det exklusiva leverantorsavtalet giller ett visst
anviandningsomrade for avtalsprodukterna. Om ett fore-
tag har en dominerande stillning i det efterfoljande
marknadsledet, kan en eventuell skyldighet att endast
eller huvudsakligen leverera produkterna till den domine-
rande koparen latt fd betydande konkurrenshimmande
effekter.

Det ir inte endast koparens marknadsstillning i det fo-
regdende och efterféljande marknadsledet som ar viktig
utan ocksd i vilken omfattning och hur linge koparen
tillimpar skyldigheten till exklusiva leveranser. Ju storre
andel av leveranserna som ar bunden och ju langre tid
den exklusiva leveransskyldigheten varar, desto mer bety-
dande blir sannolikt utestingningen. Exklusiva leveran-
torsavtal med kortare varaktighet 4n fem ar som ingdtts
av foretag som inte har en dominerande stillning, for-
utsitter 1 allmdnhet en avvigning mellan konkur-
rensfrimjande och konkurrenshimmande effekter, medan
avtal med liangre 16ptid dn fem ar for de flesta typer av
investeringar inte anses nodvindiga for att uppna de
pastddda effektivitetsvinsterna eller sd ar effektivitetsvins-
terna inte tillrdckliga for att uppviga utestingningseffek-
terna av sddana ldngfristiga exklusiva leverantorsavtal.

De konkurrerande koparnas marknadsstillning i det fo-
regdende marknadsledet dr viktig, eftersom det dr sanno-
like att konkurrerande kopare kommer att avskdrmas av
konkurrenshimmande orsaker, dvs. pd grund av okade
kostnader, endast om de dr betydligt mindre dn den
avskarmande koparen. Utestingning av konkurrerande
kopare dr inte sd sannolik om konkurrenterna har ett
motsvarande marknadsinflytande och kan erbjuda leve-
rantoren motsvarande forsaljningsmoiligheter. I ett sddant
fall kan avskirmning drabba endast sidana potentiella
nya aktorer som kanske inte kan sikra leveranser nir
ett antal stora kopare samtliga ingdr exklusiva leveran-
torsavtal med de flesta leverant6rerna pd marknaden. En
sddan kumulativ effekt kan leda till att gruppundantaget
dterkallas.

Intrideshindren pd leverantorsnivd ar relevanta for att
avgora om en verklig avskirmning foreligger. I den
mén det ar effektivt for konkurrerande kopare att till-
handahilla varorna eller tjansterna sjdlva via vertikal in-
tegration i foregdende marknadsled, 4r det osannolikt att
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avskdrmningen 4ar ett verkligt problem. Intradeshindren ar
dock ofta betydande.

Leverantorernas utjdmnande marknadsmakt ar relevant,
eftersom stora leverantorer inte sa latt later sig avskdrmas
fran alternativa kopare. Utestingning utgor darfor en risk
framst i det fallet att leverantorerna dr svaga och képarna
starka. Om leverantorerna ar starka kan exklusiva leve-
rantOrsavtal pétriffas i kombination med avtal med kon-
kurrensklausuler. Kombinationen med konkurrensklausu-
ler aktualiserar de regler som utvecklats avseende avtal
om forsdljning av ett enda varumédrke. Om avtalsspecifika
investeringar forekommer pd bada sidor (hold-up-pro-
blem) kan kombinationen av exklusiva leverantorsavtal
och avtal med konkurrensklausuler, dvs. 6msesidig en-
samritt i avtal om leveranser till industrin, ofta vara
berittigad, sdrskilt under den nivd dir en dominerande
stallning uppstar.

Slutligen dr handelsledet och produktens natur relevanta
vad utestingningen betriffar. Konkurrenshimmande utes-
tingning dr mindre sannolik i friga om mellanprodukter
eller om produkten dr homogen. For det forsta har en
utestangd tillverkare som anvinder en viss insatsvara van-
ligen storre flexibilitet ndr det galler att tillgodose kun-
dernas efterfrdgan dn grossisten eller aterforsdljaren har
ndr det galler att tillgodose slutkonsumenternas efterfra-
gan, for vilka varumirkena kan spela en viktig roll. For
det andra betyder forlusten av en mojlig leveranskilla
mindre for de utestingda koparna i friga om homogena
produkter dn i frdga om en heterogen produkt som fore-
kommer i olika sorter och kvaliteter. I friga om slutpro-
dukter i form av mérkesvaror eller differentierade mellan-
produkter och dd intrideshinder forekommer kan exklu-
siva leverantorsavtal ge betydande konkurrenshimmande
effekter, om de konkurrerande koparna ar relativt sma
jamfort med den utestingande koparen i friga, dven
om den sistnimnde inte har en dominerande stillning i
det efterfoljande marknadsledet.

Effektivitetsvinster kan forvantas om ett hold-up-problem
foreligger (punkt 107 d och e), och sddana effektivitets-
vinster 4r mer sannolika i friga om mellanprodukter dn
for slutprodukter. Andra effektivitetsvinster dr mindre
sannolika. Det verkar inte sannolikt att eventuella stor-
driftsférdelar inom distributionen (punkt 107 g) motive-
rar exklusiva leverantorsavtal.

Om ett hold-up-problem féreligger och framfér allt om
det forekommer stordriftsfordelar inom distributionen,
skulle kvantitetsbegransningar som aldggs leverantoren,
sdsom krav pd minimileveranser, mycket vl kunna ut-
gora ett mindre begransande alternativ.
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202) Exempel pd exklusiv leverans om sadana betalningar uppmuntrar leverantoren att silja

203)

204)

Pd en marknad for en viss typ av komponenter (marknad
for mellanprodukter) kommer leverantor A overens med
kopare B om att med hjilp av egen know-how och
betydande investeringar i nya maskiner och med hjilp
av specifikationer som tillhandahallits av kopare B ut-
veckla en annan version av komponenten i friga. B maste
gora betydande investeringar for att inforliva den nya
komponenten. Det avtalas att A ska leverera den nya
produkten endast till kopare B under en femdrsperiod
fran och med den dag dd marknadsintroduktionen dger
rum. B aldggs att kopa den nya produkten endast av A
under samma femdrsperiod. Bidde A och B kan fortsitta
att silja respektive kopa andra versioner av komponenten
pa annat héll. Kopare B:s marknadsandel i det foregdende
marknadsledet f6r komponenter och i det efterfoljande
marknadsledet for slutprodukter dr 40 %. Komponentle-
verantorens marknadsandel dr 35 %. Det finns tva andra
komponentleverantérer med en marknadsandel pa
omkring 20-25 % samt ett antal smé leverantorer.

Med tanke pd de betydande investeringarna dr det san-
nolikt att avtalet uppfyller villkoren i artikel 101.3 med
hinsyn till effektivitetsvinsterna och den begrinsade ute-
stangningseffekten. Andra kopare dr utestingda frin en
viss version av en produkt som tillhandahélls av en leve-
rantor med en marknadsandel pd 35 % och det finns
andra komponentleverantorer som skulle kunna utveckla
liknande nya produkter. Avskdrmningen av en del av
kopare B:s efterfrigan fran andra leverantorer ar begrin-
sad till hogst 40 % av marknaden.

2.7. Forskottsbetalning for tilltrade

Forskottsbetalning for tilltrade ar fasta avgifter som leve-
rantorer betalar till terforsiljare inom ramen for en ver-
tikal forbindelse i borjan pd en viss period for att fa
tilltrade till deras distributionsnit och betala f6r tjinster
som detaljisterna tillhandahéller leverantorerna. I denna
kategori ingdr flera metoder, t.ex. hyllavgifter (*), s.k. pay-
to-stay-avgifter (3), betalningar for att fa tillgng till en
distributors reklamkampanjer osv. Forskottsbetalningar
undantas enligt gruppundantagsforordningen nir varken
leverantorens eller koparens marknadsandel Overstiger
30 %. I aterstoden av detta avsnitt ges vigledning for
bedomningen av forskottsbetalning for tilltrdde i enskilda
fall ddr troskelvirdet for marknadsandelar Gverskrids.

Forskottsbetalningar for tilltrade kan ibland leda till kon-
kurrenshammande utestingning av andra aterforsiljare

(') Fasta avgifter som tillverkare betalar till detaljister for att fa tillgdng
till deras hyllutrymme.

(®) En klumpsumma betalas for att garantera att en befintlig produkt
finns pad hyllan under ytterligare en viss tid.
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sin produkt endast genom en eller ett begransat antal
aterforsiljare. En hog avgift kan leda till att en leverantor
vill kanalisera en stor del av sin forsdljningsvolym via
denna dterforsdljare for att ticka kostnaderna for avgiften.
I ett sadant fall kan forskottsbetalning for tilltride ha
samma utestingningseffekt i efterféljande led som ett
exklusivt leverantorsavtal. Bedomningen av denna nega-
tiva effekt gors i analogi med bedomningen av exklusiva
leverantorsavtal (sdrskilt punkterna 194-199).

I undantagsfall kan forskottsbetalning for tilltrade ocksa
leda till konkurrenshimmande utestingning av andra le-
verantorer om en utbredd anvindning av sddana betal-
ningar hojer intrddeshindren for sma aktorer. Bedom-
ningen av denna eventuella negativa effekt gors i analogi
med bedomningen av avtal om forsiljning av ett enda
varumdrke (sdrskilt punkterna 132-141).

Forutom eventuella utestingningseffekter kan forskotts-
betalning for tilltride ocksd minska konkurrensen och
underldtta samverkan mellan &terforsiljare. Forskotts-
betalning for tilltrade leder sannolikt till en hojning av
leverantorens pris for avtalsprodukterna eftersom leveran-
toren mdste ticka kostnaderna for forskottsbetalningarna.
Hogre leverantorspriser kan minska detaljisternas incita-
ment att konkurrera med priset pd marknaden i efter-
foljande led, medan aterforsaljarnas vinster okar till foljd
av forskottsbetalningarna. En sddan minskning av kon-
kurrensen mellan dterforsiljare genom kumulativ anvind-
ning av forskottsbetalningar for tilltrade forutsitter i regel
att aterforsiljningsmarknaden dr starkt koncentrerad.

Anvindning av forskottsbetalningar for tilltrade kan dock
i manga fall bidra till en effektiv tilldelning av hyll-
utrymme for nya produkter. Aterforsiljare har ofta
mindre information 4n leverantérer om framgéangspoten-
tialen for nya produkter som ska introduceras pd mark-
naden och dirfér kan mingden produkter som halls i
lager vara ldgre dn vad som skulle vara optimalt. For-
skottsbetalning for tilltrade kan anvindas for att minska
denna asymmetri i information mellan leverantorer och
dterforsiljare genom att uttryckligen ge leverantorerna
mojlighet att konkurrera om hyllutrymme. Aterforsilja-
ren kan dd fa en signal om vilka produkter som kan
forvantas bli framgdngsrika, eftersom en leverantér nor-
malt skulle gd med att pd en forskottsbetalning for till-
tride om denne uppskattar att sannolikheten for att
marknadsintroduktionen av produkten ska misslyckas ar
liten.
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punkt 207 kan leverantorer dessutom ha incitament att
dka snélskjuts pd aterforsiljarens marknadsf6ringsinsatser
for att introducera produkter som ligger under det opti-
mala. Om en produkt inte blir framgangsrik kommer
aterforsiljarna att betala en del av kostnaderna for miss-
lyckandet. Anvdndningen av forskottsbetalning for till-
trade kan hindra sddan snélskjuts genom att flytta risken
for ett misslyckande tillbaka till leverantorerna, vilket
skulle bidra till en optimal grad av nya produkter som
introduceras pd marknaden.

2.8. Kategoriforvaltningsavtal

Kategoriforvaltningsavtal dr avtal genom vilka aterforsal-
jaren, inom ramen for ett dterforsiljaravtal, anfortror le-
verantoren ("kategorikaptenen”) uppgiften att marknads-
fora en kategori produkter som i allmidnhet inte bara
omfattar leverantorens produkter utan ocksd konkurren-
ternas produkter. Kategorikaptenen kan sdledes paverka
exempelvis var produkten placeras, hur den marknadsfors
i butiken och vilka produkter som viljs till butiken. Ka-
tegoriforvaltningsavtal undantas enligt gruppundantags-
forordningen nir varken leverantérens eller koparens
marknadsandel overstiger 30 %. I dterstoden av detta av-
snitt ges vigledning for bedémningen av kategoriforvalt-
ningsavtal i enskilda fall dar troskelvirdet for marknads-
andelar 6verskrids.

Aven om kategoriforvaltningsavtal i regel inte dr proble-
matiska kan de ibland snedvrida konkurrensen mellan
leverantorer och till sist leda till konkurrenshimmande
utestangning av andra leverantorer, om kategorikaptenen
pd grund av sitt inflytande over aterforsiljarens mark-
nadsforingsbeslut kan begrinsa eller skada distributionen
av konkurrerande leverantorers produkter. Det kan ofta
vara sa att en aterforsiljare saknar intresse av att begrinsa
sitt produktutbud, men nir &terforsiljaren ockséd siljer
konkurrerande produkter under sitt eget varumirke kan
det ocksd finnas en drivkraft att utesluta vissa leveranto-
rer, sirskilt sddana som levererar mellanprisprodukter.
Bedomningen av en sddan utestingningseffekt i forega-
ende led gors i analogi med bedémningen av avtal om
forsiljning av ett enda varumirke (sarskilt punkterna
132-141), och man tar upp frigor som avtalens mark-
nadstickning, konkurrerande leverantorers marknadsstall-
ning och eventuell kumulativ anvindning av sddana avtal.

Kategoriforvaltningsavtal kan ocksd underldtta samverkan
mellan aterforsiljare om samma leverant6r fungerar som
kategorikapten for alla eller de flesta konkurrerande ater-
forsdljarna pd en marknad och ger dessa terforsiljare en
gemensam referenspunkt for deras marknadsforings-
beslut.

Kategoriforvaltningsavtal kan ocksd underldtta samverkan
mellan leverantorer genom okade mojligheter att genom
detaljister utbyta kinsliga uppgifter om marknaden, t.ex.
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eller reklamkampanjer (*).

Anvindning av kategoriforvaltningsavtal kan dock ocksd
leda till effektivitetsvinster. Kategoriférvaltningsavtal kan
ge aterforsiljare tillgdng till leverantorens marknadsexper-
tis for en viss produktkategori och mojlighet att uppna
stordriftsfordelar eftersom de garanterar att en optimal
kvantitet av produkter finns i tid direkt pd hyllorna. Efter-
som kategoriforvaltningsavtal bygger pa kundernas vanor
kan de leda till nojdare kunder eftersom efterfrigan till-
godoses pd ett battre sdtt tack vare dem. I allmdnhet
géller att ju hdrdare konkurrens mellan varumirken och
ju lagre byteskostnader for konsumenterna, desto storre
ar de ekonomiska fordelarna med ett kategoriforvalt-
ningsavtal.

2.9. Kopplingsforbehall

Kopplingsforbehall avser situationer dir kunder som ko-
per en produkt (den "kopplande produkten”) ocksd maste
kopa en annan separat produkt (den "kopplade produk-
ten”) frin samma leverantor eller frdn ndgon som leve-
rantoren har utsett. Kopplingsforbehdll kan utgora ett
missbruk i den mening som avses i artikel 102 (?). Kopp-
lingstorbehéll kan ocksd utgdra en vertikal begransning
som omfattas av artikel 101, om det leder till en skyl-
dighet av typen avtal om forsiljning av ett enda varu-
mirke (se punkterna 129-150) for den kopplade produk-
ten. Endast den sistndimnda situationen behandlas i dessa
riktlinjer.

Huruvida produkterna betraktas som separata beror pd
kundernas efterfrdgan. Tvd produkter dr separata om ett
betydande antal kunder utan kopplingsforbehall skulle
kopa eller skulle ha kopt den kopplande produkten
utan att dven kopa den kopplade produkten fran samma
leverantor och det dirmed vore mojligt att producera
bada produkterna var for sig (*). Bevis pd att tvd produk-
ter dr separata kan innefatta direkta bevis pd att kun-
derna, om de far vilja, koper den kopplande produkten
och den kopplade produkten var for sig frén olika leve-
rantorer, eller indirekta bevis, t.ex. att det finns foretag pd
marknaden som ar specialiserade pa att tillverka eller silja
den kopplade produkten utan den kopplande produk-
ten (%), eller bevis pa att foretag med liten marknadsmakt,

(") Direkt utbyte av information mellan konkurrenter omfattas inte av

gruppundantagsforordningen, se artikel 2.4 i den férordningen och
punkterna 27 och 28 i dessa riktlinjer.

(®) domstolens dom i mél C-333/94 P, Tetrapak mot kommissionen, REG
1996, s. [-5951, punkt 37. Meddelande fran kommissionen — Vig-
ledning om kommissionens prioriteringar vid tillimpningen av
artikel 82 i EG-fordraget pé foretags missbruk av dominerande still-
ning genom utestingande atgarder, EUT C 45, 24.2.2009, s. 7.

() Forstainstansrittens dom i mél T-201/04, Microsoft mot kommissio-
nen, REG 2007, s. [I-3601, punkterna 917, 921 och 922.

(*) Forstainstansrdttens dom i mal T-30/89, Hilti mot kommissionen,
REG 1991, s. [I-1439, punkt 67.
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sarskilt pa konkurrensutsatta marknader, tenderar att inte
anvianda sig av kopplingsforbehdll eller kombinations-
erbjudanden for sddana produkter. Eftersom kunderna
tex. vill kopa skor med snéren och det inte dr genom-
forbart for aterforsiljarna att snora nya skor med snéren
som de sjilva valt, har det blivit handelsbruk att skotill-
verkarna levererar skor med snéren. Att silja skor med
skosnoren utgor dirfor inte ett kopplingsforbehall.

Kopplingsforbehall kan fd konkurrenshimmande ute-
stingande effekter pd den kopplade marknaden, den
kopplande marknaden eller bdda marknaderna samtidigt.
Utestdngningseffekten beror pd vilken procentandel av
den totala marknaden for den kopplade produkten som
omfattas av kopplingsforbehall. I friga om vad som kan
betraktas som en betydande avskirmning enligt
artikel 101.1, kan analysen avseende avtal om forsiljning
av ett enda varumirke tillimpas. Kopplingsforbehall in-
nebir att det finns dtminstone en form av kvantitets-
begransningar for koparen i forhdllande till den kopplade
produkten. Om en konkurrensklausul dessutom avtalas
avseende den kopplade produkten okar det den mojliga
utestangningseffekten pd marknaden fo6r denna produkt.
Kopplingsforbehallet kan leda till mindre konkurrens for
kunder som ir intresserade av att kopa den kopplade
produkten men inte den kopplande produkten. Om det
inte finns tillrackligt manga kunder som enbart képer
den kopplade produkten for att forsorja leverantorens
konkurrenter pd den kopplade marknaden kan kopp-
lingstorbehallet leda till att de kunderna far betala hogre
priser. Om den kopplade produkten utgér ett viktigt
komplement for kopare av den kopplande produkten
kan en minskning av antalet alternativa leverantorer av
den kopplade produkten och dirmed en minskad tillging
pa den produkten forsvara intrddet pd den kopplande
marknaden.

Kopplingsforbehdll kan ocksa direkt leda till hogre priser
an de som rdder vid normala konkurrensforhallanden,
sarskilt i foljande tre situationer. For det forsta, om den
kopplande och den kopplade produkten i olika delar kan
anvindas som insatsprodukter i en produktionsprocess
kan kunderna reagera pd en hojning av priset pd den
kopplande produkten genom att oka efterfrigan pd den
kopplade produkten men minska efterfrigan pd den
kopplande produkten. Genom att koppla samman de
tvd produkterna kan leverantoren forsoka undvika att
detta sker och kan didrmed lyckas hoja sina priser. For
det andra, nir kopplingsforbehdllet mojliggor prisdiskri-
minering beroende pd hur kunden anvinder den kopp-
lande produkten, t.ex. koppling av forsaljningen av black-
patroner till forsiljningen av kopieringsapparater (mat-
ning). For det tredje, nir det vid langfristiga avtal eller
vid eftermarknader dar den ursprungliga utrustningen har
en ldng ersittningstid blir svirt f6r kunderna att bedoma
konsekvenserna av kopplingsforbehallet.

Kopplingsforbehdll undantas enligt gruppundantagsfor-
ordningen nir varken leverantorens marknadsandel pa
marknaden for den kopplade produkten eller pd mark-
naden for den kopplande produkten eller koparens mark-
nadsandel pd de relevanta marknaderna i efterfoljande led
overstiger 30 %. Det kan kombineras med andra vertikala
begransningar som inte dr sdrskilt allvarliga begrans-
ningar enligt den f6érordningen, t.ex. konkurrensklausuler,
kvantitetsbegransningar i forhéllande till den kopplande

219)

220)

221)

222)

produkten eller exklusiva inkopsavtal. [ dterstoden av
detta avsnitt ges vdgledning for bedomningen av kopp-
lingsforbehdll i enskilda fall dédr troskelvirdet for mark-
nadsandelar Gverskrids.

Leverantdrens marknadsstillning pd marknaden for den
kopplande produkten ar naturligtvis av central betydelse
vid bedomningen av eventuella konkurrenshimmande ef-
fekter. I allminhet aldggs denna typ av avtal av leveran-
toren. Leverantorens betydelse pd marknaden for den
kopplande produkten ar det frimsta skilet till att det
kan vara svart for en kopare att motsitta sig ett kopp-
lingsforbehall.

Vid bedomningen av leverantrens marknadsmakt 4r det
av vikt vilken marknadsstillning leverantorens konkur-
renter har pd marknaden for den kopplande produkten.
Sé lange det finns tillrickligt ménga och starka konkur-
renter kan det inte forvintas uppstd ndgra konkurrens-
hammande effekter, eftersom koparna har tillrackligt
ménga alternativ for att kopa den kopplande produkten
utan att kopa den kopplade produkten, forutsatt att an-
dra leverantorer inte tillimpar liknande kopplingsfor-
behall. Forekomsten av intrideshinder pd marknaden
for den kopplande produkten ar dessutom relevant nir
det giller att faststilla vilken marknadsstillning leveran-
toren har. Om kopplingsforbehéllet kombineras med en
konkurrensklausul avseende den kopplande produkten
forstarker detta leverantorens stillning avsevirt.

Koparmakt dr av betydelse eftersom det inte dr latt att
tvinga stora kopare att acceptera kopplingsforbehall utan
att ge dem &tminstone en del av eventuella effektivitets-
vinster. Kopplingsforbehéll som inte grundar sig pd ef-
fektivitetsvinster utgor darfor frimst en risk om koparna
inte har ndgon betydande koparmakt.

Om det konstateras att det uppstdr markbara konkurrens-
hammande effekter, vicks frigan om huruvida villkoren i
artikel 101.3 dr uppfyllda. Kopplingsforbehdll kan bidra
till att ge effektivitetsvinster som uppkommer genom
gemensam produktion eller distribution. Om den kopp-
lade produkten inte tillverkas av leverantoren kan en
effektivitetsvinst ocksd uppstd genom att leverantoren
koper in stora kvantiteter av denna produkt. For att
kopplingsforbehdll ska omfattas av artikel 101.3 madste
det dock visas att dtminstone delar av kostnadsminsk-
ningarna fors 6ver till konsumenterna, vilket normalt
inte dr fallet nir detaljisten regelbundet kan erhélla leve-
ranser av samma eller motsvarande produkter pd samma
eller battre villkor 4n de som erbjuds av den leverantor
som tillimpar kopplingsforbehdllet. En annan effektivi-
tetsvinst kan uppkomma om kopplingsforbehéllet bidrar
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till att sakerstilla en viss enhetlighet och standardisering
av kvaliteten (se punkt 107 i). Det mdste dock visas att
de positiva effekterna inte kan uppnas lika effektivt ge-
nom att leverantoren kriver att koparen anvinder eller
aterforsiljer produkter som har en viss minimikvalitet
utan att krdva att koparen koper dessa fran leverantoren
eller ndgon som denne har utsett. De krav som giller en
viss minimikvalitet skulle normalt inte omfattas av
artikel 101.1. Om leverantéren av den kopplande pro-
dukten dldgger koparen att kopa den kopplade produkten
av vissa leverantorer, till exempel darfor att det inte moj-
ligt att utarbeta minimikrav vad giller kvalitet, kan detta
falla utanfor artikel 101.1, sarskilt om leverantoren av
den kopplande produkten inte har ndgon direkt (ekono-
misk) nytta av att utse leverantorerna av den kopplade
produkten.

2.10. Begransning av dterforsaljningspriset

Som forklaras i avsnitt III.3 betraktas prisbindning, dvs.
avtal eller samordnade forfaranden som direkt eller indi-
rekt syftar till att faststdlla ett fast eller lagsta &terforsalj-
ningspris eller en fast eller ligsta prisnivd som koparen
ska iaktta, som en sarskilt allvarlig begrinsning. Om ett
avtal innehdller prisbindning presumeras det att avtalet
begrinsar konkurrensen och dirmed omfattas av
artikel 101.1. Det ger ocksd upphov till en presumtion
om att avtalet sannolikt inte uppfyller villkoren i
artikel 101.3 och att gruppundantaget darfor inte ar till-
lampligt. Foretagen har dock mojlighet att i ett enskilt
drende gora gillande att det ror sig om effektivitetsvinster
i enlighet med artikel 101.3. Det aligger parterna att visa
att det dr sannolikt att det leder till effektivitetsvinster om
prisbindning infors i deras avtal och att villkoren i
artikel 101.3 ar uppfyllda. Direfter ankommer det pa
kommissionen att konkret bedoma de sannolika negativa
effekterna for konkurrensen och konsumenterna innan
den beslutar om huruvida villkoren i artikel 101.3 &r
uppfyllda.

Prisbindning kan begrinsa konkurrensen pa manga sitt.
For det forsta kan prisbindning underlitta samverkan
mellan leverantorer genom att oka pristransparensen pa
marknaden, vilket gor det ldttare att uppticka om en
leverantor genom att sinka sitt pris avviker frin den
jamvikt som uppnétts genom samverkan. Prisbindning
minskar ocksd leverantorens drivkraft att sidnka sitt pris
till aterforsiljarna, eftersom det fasta dterforsdljningspriset
kommer att hindra leverantoren frén att dra nytta av
okad forsdljning. En sddan negativ effekt dr sirskilt san-
nolik om det finns en tendens till samordning pd mark-
naden, till exempel om tillverkarna bildar ett starkt oli-
gopol och om en betydande del av marknaden omfattas
av prisbindningsavtal For det andra kan prisbindning
ocksé underlitta samverkan mellan koparna, dvs. i dter-
forsiljarledet, genom att sitta priskonkurrensen inom va-
rumdrken ur spel. Starka eller vilorganiserade aterforsal-
jare skulle kunna tvinga eller 6vertyga en eller flera leve-
rantorer att faststilla sina aterforsiljningspriser over den
nivd som rdder vid normala konkurrensforhdllanden och
pa sd sitt hjdlpa dem att nd eller stabilisera den jaimvikt
som uppnatts genom samverkan. Denna forlust av pris-
konkurrens ar sirskilt problematisk om prisbindningen
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har initierats av koparna, vars kollektiva horisontella
intressen kan forvintas ha negativa foljder for konsumen-
terna. For det tredje kan prisbindning mer i allminhet
mjuka upp konkurrensen mellan tillverkare och/eller mel-
lan detaljister, sarskilt ndr tillverkarna anviander samma
aterforsaljare for att distribuera sina produkter och alla
eller manga av dem tillimpar prisbindning. For det fjirde
kommer den omedelbara effekten av prisbindning att
vara att alla eller vissa aterforsiljare hindras fran att sinka
sina forsaljningspriser for det varumarket. Med andra ord,
den direkta foljden av prisbindning ar en prish6jning. For
det femte kan prisbindning minska marginalpressen for
tillverkaren, sarskilt ndr tillverkaren har ett dtagandepro-
blem, dvs. ndr det ligger i tillverkarens intresse att sinka
priset till efterfoljande dterforsaljare. I en sddan situation
kan tillverkaren foredra att g med pd prisbindning for
att fa hjdlp att ata sig att inte sinka priset till efterfoljande
aterforsiljare och for att minska sin egen marginalpress.
For det sjatte kan en tillverkare med marknadsmakt an-
vanda prisbindning for att utestinga mindre konkurrenter
fran marknaden. Den okade marginal som prisbindning
kan ge dterforsiljare kan foranleda dem att gynna ett visst
varumdrke framfor konkurrerande varumirken nar de ger
radgivning till kunderna, dven om det inte ligger i kun-
dernas intresse, eller foranleda dem att inte silja dessa
konkurrerande varumirken overhuvudtaget. Slutligen
kan prisbindning minska dynamiken och innovationen i
aterforsiljarledet. Genom att hindra priskonkurrens mel-
lan olika dterforsaljare kan prisbindning hindra effektivare
detaljister frén att gd in pd marknaden eller uppnd till-
ricklig forsaljningsvolym med hjdlp av ldga priser. Pris-
bindning kan ocksé hindra distributionsformat som byg-
ger pa ldga priser, sisom ldgpriskedjor, frén att gd in pd
marknaden och utvidga sin verksambhet.

Forutom att begrinsa konkurrensen kan prisbindning
ocksd, sarskilt om den dr leverantorsstyrd, leda till effek-
tivitetsvinster som kommer att bedomas enligt
artikel 101.3. Framfor allt giller att om en tillverkare
introducerar en ny produkt kan prisbindning vara till
hjilp under introduktionsperioden dd efterfrigan ska
okas genom att uppmuntra dterforsiljarna att battre be-
akta tillverkarens intresse av att frimja forsiljningen av
sin produkt. Prisbindning kan ge dterforsiljarna de medel
som kravs for att oka sidljinsatserna, och om aterforsl-
jarna pd denna marknad utsitts for konkurrens kan det fa
dem att oka den totala efterfragan pd produkten och gora
lanseringen av produkten till en framgang, till fordel dven
for konsumenterna (!). P4 samma sitt kan fasta dterfor-
sdljningspriser och inte bara hogsta aterforsiljningspriser
vara nodvandiga for att i ett franchisingsystem eller annat
liknande distributionssystem som bygger pé ett enhetligt
distributionsformat organisera en samordnad kortvarig
lagpriskampanj (oftast 2—-6 veckor) som ocksd kommer
att vara till fordel for konsumenterna. I vissa situationer
kan den extra marginal som prisbindningen ger géra det
mojligt for detaljister att tillhandahalla (kompletterande)
service fore forsaljning, sarskilt i friga om komplicerade

(") Under forutsittning att det inte dr praktiskt for leverantoren att

genom avtal dligga alla kopare krav pd marknadsforing fore forsalj-
ningen (se dven punkt 107 a).
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produkter och produkter som man har erfarenhet av. Om
tillrackligt manga kunder utnyttjar sddana tjanster nar de
véljer produkt men sedan koper produkten till ett lagre
pris hos detaljister som inte tillhandahéller sddana tjanster
(och ddrfor inte har dessa kostnader) dr det mojligt att
detaljister som haller en hog servicenivéd inskrdnker eller
upphor med dessa tjanster, som frimjar efterfrigan pa
leverantérens produkt. Prisbindning kan bidra till att
hindra sddan sndlskjuts i dterforsiljarledet. Nar parterna
visar att samtliga villkor i artikel 101.3 dr uppfyllda
maéste de ocksd pd ett Overtygande sitt visa att prisbind-
ningsavtalet inte bara kan forvintas vara ett sitt utan
ocksd en sporre att overvinna eventuell sndlskjuts mellan
detaljister avseende dessa tjanster och att service fore
forsiljning pa det hela taget dr till fordel for konsumen-
terna.

Rekommendationer om ett aterforsiljningspris till en
aterforsiljare eller krav pd att aterforsiljaren iakttar ett
hogsta dterforsdljningspris omfattas av gruppundantags-
forordningen om varken leverantorens eller koparens
marknadsandel overstiger troskelvirdet pd 30 %, under
forutsittning att det inte dr friga om ett fast eller lagsta
forsiljningspris som har sin grund i att ndgon av parterna
utovar press eller erbjuder forméner. I dterstoden av detta
avsnitt ges vigledning f6r bedomningen av hogsta eller
rekommenderade priser i fall dir troskelvardet for mark-
nadsandelar overskrids.
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De konkurrenshimmande effekter som hogsta och re-
kommenderade priser kan ge upphov till 4r att de kom-
mer att fungera som riktmirke for dterforsiljarna sd att
de flesta eller alla tillimpar det priset och/eller att hogsta
eller rekommenderade priser kan minska konkurrensen
eller underldtta samverkan mellan leverantorer.

En viktig faktor vid bedomningen av eventuella konkur-
renshimmande effekter av hogsta eller rekommenderade
aterforsiljningspriser dr leverantorens marknadsstillning.
Ju starkare marknadsstillning, desto storre ar risken for
att ett hogsta eller rekommenderat &terforsdljningspris
leder till att aterforsiljarna tillimpar den prisnivin mer
eller mindre enhetligt eftersom de kan anvinda den som
riktmérke. De kan ha svart att avvika frdn det pris som
de uppfattar som det dterforsaljningspris som foredras av
en sd viktig leverantdr pd marknaden.

Om det konstateras att hogsta eller rekommenderade
aterforsaljningspriser har markbara konkurrenshimmande
effekter, vicks fragan om ett eventuellt undantag enligt
artikel 101.3. For hogsta éterforsiljningspriser kan den
effektivitetsvinst som beskrivs i punkt 107 f (att undvika
dubbel marginalisering) vara sdrskilt relevant. Ett hogsta
aterforsaljningspris kan ocksd bidra till att garantera att
varumdrket i friga konkurrerar mer effektivt med andra
varumdrken, dven egna varumdrken, som aterforsiljs av
samma dterforsaljare.




