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1.1.

1)

()

(3)

(4)

INLEDNING
Riktlinjernas syfte och struktur

| dessa riktlinjer faststélls principerna for beddmningen av vertikala avtal och
samordnade forfaranden enligt artikel 101 i férdraget om Europeiska unionens
funktionssatt (artikel 101)! och kommissionens férordning (EU) [nr [X]/2022 av den
[X] 2022] om tillampning av artikel 101.3 i fordraget om Europeiska unionens
funktionssatt pa kategorier av vertikala avtal och samordnade forfaranden
(gruppundantagsforordningen for vertikala avtal).? For att gora det lattare att hitta i
dessa riktlinjer omfattar begreppet avtal, om inte annat anges, dven samordnade
forfaranden.

Kommissionens syfte med att utfarda dessa riktlinjer ar att hjalpa foretag att gora en
egen beddmning av vertikala avtal enligt EU:s konkurrensregler. Varje avtal maste
emellertid bedémas mot bakgrund av dess egna sakforhallanden.® Dessa riktlinjer
kan darfor inte tillampas mekaniskt. De paverkar inte heller den rattspraxis som har
utvecklats av tribunalen och Europeiska unionens domstol.

Vertikala avtal far ingas for saval mellanprodukter och tjanster i mellanledet som for
slutprodukter och tjanster i slutledet. Om inte annat anges galler dessa riktlinjer alla
typer av varor och tjanster och alla handelsled.

Dessa riktlinjer ar utformade enligt foljande:

. Detta forsta avsnitt innehaller en inledning med forklaringar av skéalen till
varfor och i vilken utstrdckning kommissionen ger végledning om vertikala
avtal. | den aterstaende delen av inledningen faststélls det sammanhang i vilket
artikel 101 &r tillamplig pa vertikala avtal.

o Det andra avsnittet innehaller en 6versikt Gver de positiva och negativa effekter
som skapas av vertikala avtal. Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
i sin helhet, dessa riktlinjer och kommissionens verkstallighetspolicy i enskilda
fall bygger pa beaktandet av dessa effekter.

o | det tredje avsnittet behandlas vertikala avtal som i regel inte omfattas av
artikel 101.1. Aven om gruppundantagsforordningen for vertikala avtal inte &r
tillamplig pa dessa avtal &r det nodvandigt att ge vagledning om de villkor
under vilka vertikala avtal faller utanfor artikel 101.1.

. I det fjarde avsnittet ges ytterligare vagledning om
gruppundantagsforordningens  tillampningsomrade. Det innehaller &ven
forklaringar av  de safe  harbour-regler som inrdttats genom
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och definitionen av ett vertikalt
avtal. | detta avsnitt behandlas dven vertikala avtal mer specifikt med avseende
pa onlineplattformsekonomin, vilken spelar en allt viktigare roll for
distributionen av varor och tjanster och dar vertikala avtal mellan foretag inte
alltid &r latta att kategorisera under de begrepp som traditionellt forknippas

Riktlinjerna ersétter Tillkdnnagivande fran kommissionen - Riktlinjer om vertikala begransningar, EUT
C 130, 19.5.2010, s. 1.

EUT L, [X], [XI.[X].[X], s. [X].

Kommissionen kommer att fortsatta att dvervaka anvandningen av gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal och dessa riktlinjer och kan se dver detta tillkdnnagivande mot bakgrund av den framtida
utvecklingen.
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1.2.

(5)

med vertikala avtal. 1 avsnittet forklaras &ven begrénsningarna av
tillampningen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, enligt vad
som foreskrivs i artikel 2.2—4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal,
och forhallandet till andra foreskrifter om gruppundantag enligt artikel 2.8 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Det innehaller &ven en
beskrivning av de viktigaste typerna av distributionssystem. Denna beskrivning
ar relevant for flera av bestimmelserna i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal, framfor allt forteckningen 6ver sarskilt allvarliga begréansningar
i artikel 4 b.

o | det femte avsnittet behandlas definitionen av relevanta marknader och
berdkningen av marknadsandelarna for de foretag som ar parter i ett vertikalt
avtal. Syftet med berdkningen &r att bedéma om de troskelvarden for
marknadsandel som foreskrivs i artikel 3 i gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal for att faststalla forordningens tillamplighet har overskridits.

e  Det sjatte avsnittet innehaller en genomgang av de sarskilt allvarliga
begransningar som faststalls i artikel 4 och de undantagna begrénsningar som
faststélls i artikel 5 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, med
forklaringar av varfor klassificeringen som sarskilt allvarlig eller undantagen ér
relevant.

o | det sjunde avsnittet finns riktlinjer for aterkallandet av gruppundantaget enligt
artikel 29 i radets forordning (EG) nr 1/2003 av den 16 december 2002 om
tillampning av konkurrensreglerna 1 artiklarna 81 och 82 i fordraget
(férordning 1/2003)* och foreskrifter om att gruppundantaget inte &r tillampligt
enligt artikel 6 1 gruppundantagsférordningen for vertikala avtal.

o | det attonde avsnittet beskrivs kommissionens verkstallighetspolicy i enskilda
fall. Avsnittet innehaller en forklaring av hur vertikala avtal bedéms enligt
artikel 101.1 och 101.3 utanfor  tillampningsomradet ~ for
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och en végledning till en icke-
uttdbmmande foérteckning 6ver specifika vertikala avtal.

Tillamplighet av artikel 101 pa vertikala avtal

Syftet med artikel 101 &r att se till att foretag inte anvéander avtal, varken horisontella
eller vertikala,® for att forhindra, begrinsa eller snedvrida konkurrensen pa
marknaden till skada for konsumenterna. Genom artikel 101 efterstravas dven det
mer overgripande malet att uppn& en integrerad inre marknad,® for att stirka
konkurrensen i hela Europeiska unionen. Foretag far inte anvanda vertikala avtal for
att ateruppratta privata barriarer mellan medlemsstaterna dar statliga barriarer har
avskaffats med framgang.

EGT L 1,4.1.2003,s. 1.

For tillampningen av gruppundantagsférordningen for vertikala avtal definieras i artikel 1.1a i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ett vertikalt avtal som ett avtal eller samordnat
forfarande som ingas mellan tva eller flera foretag som vart och ett, inom ramen for avtalet eller det
samordnade forfarandet, ar verksamt i olika led i produktions- eller distributionskedjan, och som avser
villkoren for parternas inkop, forséljning eller aterforséljning av vissa varor eller tjénster”. Ytterligare
vdagledning om denna definition finns i avsnitt 4.2 i dessa riktlinjer.

Se till exempel domarna i méal 6/72 Europemballage Corporation and Continental Can Company mot
kommissionen, EU:C:1973:22, punkterna 25-26, mal C-52/09 TeliaSonera Sverige, EU:C:2011:83,
punkt 22, mal C-209/10 Post Danmark A/S mot Konkurrenceradet, EU:C:2012:172, punkterna 2024
och mal C-413/14 P Intel Corp. Inc. mot kommissionen, EU:C:2017:632, punkt 133.
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(8)

Artikel 101 &r tillamplig pa vertikala avtal och begransningar i vertikala avtal som
paverkar handeln mellan medlemsstaterna och som hindrar, begrénsar eller
snedvrider konkurrensen.” Den utgor en rattslig grund for beddmningen av vertikala
begransningar,® ddr hinsyn tas till skillnaden mellan konkurrenshammande och
konkurrensframjande effekter. Enligt artikel 101.1 &r avtal som maérkbart begrénsar
eller snedvrider konkurrensen forbjudna. Genom artikel 101.3 undantas emellertid
avtal som omfattas av artikel 101.1 och som ger sa stora fordelar att de uppvager de
konkurrenshammande effekterna.®

Aven om det inte finns ndgon obligatorisk ordningsfoljd for bedémningen av
vertikala avtal omfattar den vanligen foljande steg:

(@) For det forsta maste de berérda foretagen faststalla leverantorens och kdparens
marknadsandelar pa den marknad dar de saljer respektive koper varor eller
tjanster som omfattas av avtalet.

(b) Om leverantdrens och koparens relevanta marknadsandelar var for sig inte
overstiger troskelvardet for marknadsandelar pa 30 % omfattas det vertikala
avtalet av  de safe  harbour-regler som  skapats  genom
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, under forutsattning att det
varken innehaller nagra sarskilt allvarliga begransningar eller nagra undantagna
begransningar som inte kan avskiljas fran resten av det vertikala avtalet.

(c) Om leverantdrens och/eller koparens andel av den relevanta marknaden
overstiger troskelvardet pa 30% &r det nédvandigt att bedoma om det vertikala
avtalet omfattas av artikel 101.1.

(d Om det vertikala avtalet omfattas av artikel 101.1, &r det nodvandigt att
undersdka om det uppfyller villkoren for ett individuellt undantag enligt artikel
101.3.

EFFEKTER AV VERTIKALA AVTAL

Vid beddmningen av vertikala begransningar enligt artikel 101 och tillampningen av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal maste hansyn tas till alla relevanta
konkurrensparametrar, daribland priser, produktion i form av produktkvantitet,
produktkvalitet och produktutbud samt innovation. Hansyn maste &ven tas till att
vertikala avtal mellan foretag som &r verksamma i olika led i produktions- eller
distributionskedjan i allménhet & mindre skadliga an horisontella avtal mellan
konkurrenter som tillhandahaller utbytbara varor eller tjanster. | princip beror detta
pa att parterna i ett vertikalt avtal bedriver verksamheter med kompletterande
karaktar, vilket vanligen innebar att konkurrensbeframjande atgarder av det ena

Se bland annat domarna i de férenade malen 56/64 och 58/64 Grundig-Consten mot kommissionen,
EU:C:1966:41, mal 56/65 Technique Miniére mot Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38, och mal T-77/92
Parker Pen mot kommissionen, EU:T:1994:85.

For tillampningen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal definieras i artikel 1.1 b i
gruppundantagsforordningen  for  vertikala  avtal en  vertikal begrinsning som  “en
konkurrensbegrénsning i ett vertikalt avtal som omfattas av artikel 101.1 i fordraget [kursivering
tillagd]”. Ytterligare viagledning om vertikala avtal som i allménhet inte omfattas av artikel 101.1 finns i
avsnitt 3 i dessa riktlinjer.

Se Meddelande fran kommissionen — tillkdnnagivande — Riktlinjer for tillampningen av artikel 81.3 i
fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97, om kommissionens gangse metod och tolkning av villkoren for
att tillampa artikel 101.1 och sarskilt artikel 101.3.
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2.1.
(10)

(11)

(12)

foretaget gynnar den andra parten i avtalet, och i slutdndan &ven konsumenterna. |
motsats till horisontella avtal har parterna i ett vertikalt avtal darfor ofta ett
incitament att komma Overens om lagre priser och hogre servicenivaer, vilket ocksa
gynnar konsumenterna. Den kompletterande karaktdren hos de verksamheter som
bedrivs av parterna i ett vertikalt avtal som slapper ut varor eller tjanster pa
marknaden innebédr &ven att vertikala begréansningar kan ge goda mojligheter till
effektivitetsvinster, till exempel genom att optimera processerna och tjansterna i
tillverkningen eller distributionen.

Foretag med marknadsmakt kan forsoka anvanda vertikala begransningar for att
uppna konkurrenshammande syften som i slutandan skadar konsumenterna.
Marknadsmakt ar formagan att uppratthalla priser som ligger 6ver den niva som
rader vid normala konkurrensforhallanden eller att under en inte obetydlig tid lata
produktionen i form av produktkvantitet, produktkvalitet och produktutbud eller
innovation ligga under den niva som rader vid normala konkurrensforhallanden. Det
kravs i regel en mindre grad av marknadsmakt for att konstatera att det begatts en
Overtradelse av artikel 101.1 &n for att konstatera att det foreligger en dominerande
stallning enligt artikel 102. Med tanke pa den kompletterande karaktiren hos de
verksamheter som bedrivs av parterna i ett vertikalt avtal skulle emellertid utdvandet
av marknadsmakt av ett foretag antingen i foregaende eller efterfoljande marknadsled
normalt vara till skada for efterfragan pa avtalsvarorna eller avtalstjansterna av den
andra parten i det vertikala avtalet. Féretag som &r parter i ett vertikalt avtal har
darfor vanligtvis ett incitament att forhindra att den andra parten i avtalet utdvar sin
marknadsmakt.

Positiva effekter

Vertikala avtal kan ha positiva effekter, till exempel lagre priser, fraimjande av icke
prismassig konkurrens eller forbattrad kvalitet pa tjanster. Affarsmassiga
transaktioner mellan leverantér och kopare, déar endast pris och kvantitet i en viss
transaktion avgors, kan ofta leda till alltfor Iaga investerings- och forséljningsnivaer,
eftersom hansyn inte tas till de externa effekterna av den kompletterande karaktaren
hos leverantdrens och aterforsaljarnas verksamheter. Dessa externa effekter kan delas
in i tva kategorier: vertikala externa effekter och horisontella externa effekter.

Vertikala externa effekter uppstar pa grund av att de beslut som fattas och de
atgarder som vidtas i olika led i leverans- och distributionskedjan avgor vissa
aspekter av forséljningen av varor eller tjanster, daribland pris, kvalitet, narliggande
tjanster och marknadsforing, vilket inte bara paverkar det foretag som fattar besluten
utan dven andra foretag i olika led i leverans- och distributionskedjan. Till exempel
kan en aterforséljare som anstranger sig for att oka forséljningen ga miste om vissa
fordelar som i stallet gar till leverantoren. Detta beror pa att varje extra enhet som en
aterforsaljare séljer genom att sénka sitt aterforsaljningspris eller genom att 6ka sina
séljinsatser &r till fordel for leverantoren om dennes grossistpris &r hogre an
marginalproduktionskostnaderna. Darmed kan leverantdren dra nytta av positiva
externa effekter av distributorens atgarder. Omvant kan det finnas situationer dar
aterforsaljaren, ur leverantdrens perspektiv, tar ut for hoga prisert® och/eller gor for
fa forsaljningssatsningar.

Horisontella externa effekter kan uppsta mellan aterforséljare av samma varor eller
tjanster om en aterforsaljare inte kan dra nytta av sina forsaljningssatsningar fullt ut.

10

Detta kallas ibland ”problemet med dubbel marginalisering”.
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Service som tillhandahalls av en aterforsaljare fore forsaljning for att 6ka efterfragan,
till exempel personliga rad med avseende pa vissa varor eller tjanster, kan leda till en
hogre forséljning for konkurrerande aterforséljare som erbjuder samma varor eller
tjanster och darmed skapa incitament bland aterforsaljarna att aka snalskjuts pa
andras kostsamma tjanster. | en distributionsmiljé med flera olika kanaler (online och
offline) kan aterforséljarna aka sndlskjuts i bada riktningarna.!! Kunder kan till
exempel bestka en butik for att prova varor eller tjanster eller for att ta del av annan
anvandbar information som kan ligga till grund for deras inkOpsbeslut och sedan
bestalla produkten pa natet fran en annan aterforséljare. Omvant kan kunderna samla
in information fore inkopet (t.ex. inspiration, information, utvérdering) fran en
onlinebutik och sedan besoka en fysisk butik, be om att fa prova vissa varor eller
tjanster pa grundval av denna information och sedan gora sitt inkop i den fysiska
butiken. Om sadan snalskjuts & majlig, och om den aterforsaljare som erbjuder
service fore forsaljning inte kan dra nytta av fordelarna fullt ut, kan det leda till att
tjnsterna inte &r optimala vad géller kvantitet eller kvalitet.

Om sadana externa effekter forekommer har leverantorerna ett incitament att
kontrollera vissa aspekter av aterforsaljarnas verksamhet. Framfor allt kan vertikala
avtal ge leverantdrerna mojlighet att internalisera de ovanndmnda externa effekterna,
Oka den gemensamma vinsten i den vertikala leverans- och distributionskedjan och,
under vissa omstandigheter, framja konsumenternas valfard.

Dessa riktlinjer gor inte ansprak pa att vara fullstandiga eller uttdmmande, utan
avsikten &r att ge en overgripande Oversikt over olika skdl som kan motivera
vertikala begransningar. De orsaker som anges nedan kan motivera tillampningen av
vissa vertikala begrénsningar.

(@) Vertikala externa effekter eller problemet med dubbel marginalisering: Alltfor
hoga priser som faststallts av aterforsédljaren utan beaktande av beslutets
konsekvenser for leverantéren kan undvikas om leverantoren infor ett hégsta
aterforsaljningspris ~ for  aterforsaljaren. For att  oka  distributorens
forsaljningssatsningar kan leverantoren till exempel anvanda selektiv
distribution eller ensamaterforsaljning.

(b) Problemet med snalskjuts: Snalskjuts mellan kopare kan forekomma pa
grossist- eller detaljhandelsniva, i synnerhet om leverantoren inte har méjlighet
att infora effektiva krav pa marknadsforing eller service for alla kopare.
Snalskjuts mellan kdpare kan endast forekomma i samband med service fore
forsaljning och andra marknadsféringsatgarder, men inte i samband med
service efter forsaljningen for vilken aterforsaljaren kan ta betalt av kunderna
var och en for sig. Satsningar fore forsaljning dar snalskjuts kan férekomma
kan till exempel vara viktiga om varorna eller tjansterna &r relativt nya,
tekniskt komplicerade eller vérdefulla, eller om varornas eller tjansternas rykte
ar en viktig faktor for deras efterfragan. Konkurrensklausuler kan vara ett satt
att 16sa problemet med snalskjuts mellan leverantdrer.

(c) Att 6ppna eller ga in pa nya marknader. Om en leverantor vill komma in pa en
ny geografisk marknad, till exempel genom att exportera till ett annat land, kan

11

Se Commission Staff Working Document — Evaluation of the Vertical Block Exemption Regulation,
SWD(2020) 172 final, 10.5.2017, s. 31-42 och den utvédrdering som det hdnvisas till (ej dversatt till
svenska), kommissionens slutliga rapport om utredningen av e-handelsbranschen, COM(2017) 229
final, 10.5.2017, punkt 11.
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(d)

(€)

(f)

(@)

(h)

(i)

aterforsaljaren behova gora sarskilda oaterkalleliga investeringar for att
etablera varumarket pa marknaden. For att 6vertala en lokal aterforséljare att
gora dessa investeringar kan det vara nédvandigt att bevilja omradesskydd sa
att aterforsaljaren kan erhalla avkastning pa investeringarna. | sadana fall kan
det vara motiverat att begransa mojligheterna for aterforsaljare pa andra
geografiska marknader att sélja pa den nya marknaden (se dven punkt 167 i
dessa riktlinjer). Detta ar en sarskild form av det snalskjutsproblem som anges i
led b ovan.

Problemet med snalskjuts pa vetskapen om att varan ar av hog kvalitet: | vissa
sektorer har enskilda aterforséljare ett rykte om sig att enbart lagerfora
kvalitetsvaror eller tillhandahalla kvalitetstjanster (s.k.
’premiumaterforsiljare”). 1 sddana fall kan forséljning via dessa aterforsaljare
vara avgorande, i synnerhet for en framgangsrik lansering av en ny produkt.
Om leverantéren inte kan begransa sin forsdljning till sadana
premiumaterforsaljare finns det risk for att produkten stryks fran listan. Darfor
kan det vara motiverat att tillata ensamaterforséljning eller selektiv distribution.

Hold up-problemet: Ibland maste leverantdren eller koparen gora
kundspecifika investeringar, exempelvis investeringar i form av sarskild
utrustning eller utbildning. Det kan t.ex. handa att en komponenttillverkare
maste bygga nya maskiner och verktyg for att uppfylla ett séarskilt krav som
stallts av en kund. Om sadana kundspecifika investeringar inte kan avtalas
direkt, eller om upphandlingen ar ofullstandig, kan det handa att det bertrda
foretaget inte atar sig att uppna en optimal investeringsniva ur leverantorens
synvinkel och att koparen, ndr leverantdren gjort sitt val, endast deltar i
suboptimala investeringar. Vertikala avtal kan bidra till att undanrdja eller
minska ett sadant atagandeproblem.

Sarskilda hold-up-problem som kan uppsta vid 6verforing av betydande know-
how: Nar know-how val overforts kan den inte atertas, och den som
tillhandahallit denna know-how vill kanske inte att den anvéands for eller av
konkurrenterna. Om denna know-how inte var direkt tillgdnglig for kdparen,
och om den ar vasentlig och nodvandig for avtalets funktion, kan en sadan
overforing motivera en konkurrensklausul som i regel skulle falla utanfor
artikel 101.1.

Stordriftsfordelar vid distribution: For att dra nytta av stordriftsfordelar och
darmed faststélla ett lagre detaljhandelspris for sina varor eller tjanster kan det
handa att tillverkaren vill koncentrera aterforsaljningen av sina varor eller
tjanster till ett fatal aterforséljare. | detta syfte kan tillverkaren anvanda sig av
ensamaterforsaljaravtal, kvantitetsbegransningar i form av krav pa kép av en
minimikvantitet, selektiv distribution som innehaller ett sadant krav eller
exklusiva inkopsavtal.

Likformighet och kvalitetsstandardisering: En vertikal begréansning kan bidra
till att skapa en markesimage genom att distributrerna alaggs forpliktelser i
form av en viss grad av likformighet och kvalitetsstandardisering for att gora
varorna eller tjansterna mer attraktiva for slutkonsumenten och dérmed oka
forséljningen. Detta galler till exempel vid selektiv distribution och
franchising.

Imperfektioner pa kapitalmarknaden: Det kan hénda att kapitalkallor som
banker och aktiemarknader tillhandahaller otillrackligt med kapital om de inte
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(15)

(16)

2.2.
(17)

har fullstandig information om lantagarens betalningsférmaga eller om
sakerheten for lanet ar otillracklig. Koparen eller leverantoren kan vara béttre
informerad och ha méjlighet att fa extra sékerhet for sin investering genom ett
exklusivt forhallande. Om leverantoren lanar till koparen kan detta leda till att
konkurrensklausuler eller kvantitetsbegransningar inférs for koparen. Om
koparen lanar till leverantdren kan det utgora ett skal till att alagga leverantoren
exklusiv leverans eller kvantitetsbegrénsningar.

De nio olika situationer som fortecknas i foregaende punkt visar att vertikala avtal i
allménhet sannolikt bidrar till effektivitetsvinster och utvecklingen av nya marknader
och att detta kan uppvéga eventuella negativa effekter. Mojligheterna &r i allméanhet
storst vid vertikala begransningar som bidrar till introduktionen av nya och
komplicerade varor eller tjanster eller skyddar avtalsspecifika investeringar. En
vertikal begransning ar ibland nddvandig sa lange leverantoren saljer sina varor eller
tjanster till koparen (se sarskilt de situationer som beskrivs i leden a, b, f, g och h i
foregaende punkt.

Det finns en hog grad av utbytbarhet mellan de olika vertikala begransningarna.
Detta innebar att samma ineffektivitetsproblem kan l6sas genom olika vertikala
begransningar. Det kan till exempel vara mojligt att uppna stordriftsférdelar vid
distribution genom att anvanda ensamaterforsaljning, selektiv distribution,
kvantitetsbegransningar eller exklusiva inkopsavtal. De negativa effekterna pa
konkurrensen kan emellertid variera mellan de olika vertikala begransningarna,
vilket ar av betydelse nédr begransningarnas nddvéandighet beddms mot bakgrund av
artikel 101.3.

Negativa effekter

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

(@) Konkurrenshammande utestdngning, antingen av andra leverantorer eller andra
kdpare, genom hinder for intréde eller utvidgning.

(b) Uppmjukning av konkurrensen mellan leverantéren och dennes konkurrenter
och/eller underlittande av (uttrycklig eller underforstddd) samverkan!? mellan
dessa leverantorer, vilket ofta kallas minskning av konkurrensen mellan
varumérken.

() Uppmjukning av konkurrensen mellan koparen och dennes konkurrenter eller
underlattande av (uttrycklig eller underforstadd) samverkan mellan dessa
kopare. En minskning av konkurrensen inom varumarken (dvs. konkurrensen
mellan aterforsdljare av varor och tjanster fran samma leverantor) leder
emellertid sannolikt inte i sig till negativa effekter for konsumenterna om
konkurrensen mellan varumarken (dvs. konkurrensen mellan aterforsaljare av
varor och tjanster fran olika leverantorer) ar stark.

(d) Skapande av hinder for marknadsintegration, framfor allt begrénsningar av
konsumenternas valmojligheter att kopa varor eller tjanster i vilken
medlemsstat de vill.

12

Nar det galler begreppen uttrycklig eller underforstddd samverkan, se domen i de forenade mélen C-
89/85, C-104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 och C-125/85 till C-129/85 Ahlstrom Osakeyhtié med

flera mot kommissionen, EU:C:1993:120.
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(18)

(19)

(20)

3.1.

(21)

(22)

(23)

Utestangning, uppmjukning av konkurrensen och samverkan pa leverantorsniva kan
framfor allt skada konsumenterna genom hdéjda grossistpriser pa varor eller tjanster
(vilket i sin tur kan leda till hogre detaljhandelspriser), sémre utbud av varor eller
tjanster, samre kvalitet eller minskad innovation pa leverantorsniva. Utestangning,
uppmjukning av konkurrensen och samverkan pa aterforsdljarniva kan skada
konsumenterna framfora allt genom hojda detaljhandelspriser, farre alternativ nér det
galler kombinationen pris-tjanster och distributionsformat, samre tillgang till
detaljisttjanster och samre tjanstekvalitet samt minskad innovation pa
distributionsniva.

Pa en marknad dar enskilda detaljister séljer en enda leverantors varumarke eller
varumarken leder en minskning av konkurrensen mellan aterforsaljare av samma
varumarke till en minskning av konkurrensen inom varumarken mellan dessa
aterforsaljare, men det behdver inte ha nagra negativa effekter for konkurrensen
mellan aterforséljare i allmanhet. Om det finns en hard konkurrens mellan
varumérken ar det osannolikt att en minskning av konkurrensen inom varumarken
kommer att ha negativa effekter for konsumenterna.

Eventuella negativa effekter av vertikala begransningar forstarks nar flera
leverantdrer och deras kopare organiserar sin handel pa ett liknande sétt, vilket leder
till s.k. kumulativa effekter.™®

VERTIKALA AVTAL SOM | ALLMANHET FALLER UTANFOR TILLAMPNINGSOMRADET
FOR ARTIKEL 101.1

Avsaknad av paverkan pa handeln, avtal av mindre betydelse och sma och
medelstora foretag

Fore genomgangen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, dess
tillampning och mer allmént bedémningen av vertikala avtal enligt artikel 101.1 och
101.3 4r det viktigt att erinra om att forordningen endast ar tillamplig pa avtal som
faller inom tillampningsomradet for artikel 101.1.

Avtal som inte markbart kan paverka handeln mellan medlemsstaterna (avsaknad av
paverkan pa handeln) eller som inte markbart begransar konkurrensen (avtal av
mindre betydelse) omfattas inte av artikel 101.1.1* Kommissionen har gett
vagledning om avsaknaden av paverkan pa handeln i kommissionens riktlinjer om
begreppet paverkan pa handeln i artiklarna 81 och 82 i fordraget (riktlinjerna for
paverkan pd handeln)® och om avtal av mindre betydelse i kommissionens
tillkdnnagivande om avtal av mindre betydelse som inte markbart begransar
konkurrensen enligt artikel 101.1 i férdraget om Europeiska unionens funktionssétt
(tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse).'® Dessa riktlinjer paverkar inte
riktlinjerna for paverkan pa handeln, tillkannagivandet om avtal av mindre betydelse
eller eventuell framtida végledning av kommissionen i detta avseende.

I riktlinjerna for paverkan pa handeln anges de principer som utarbetats av unionens
domstolar for att tolka begreppet paverkan pa handeln och for att faststalla nar avtal

13

14

15
16

Kumulativa effekter kan sérskilt motivera ett aterkallande av gruppundantaget, se avsnitt 7.1. | dessa
riktlinjer.

Se domen i mal C-226/11 Expedia Inc. mot Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795, punkterna 16
och 17 med ytterligare hanvisningar.

EUT C 101, 27.4.2004, s. 81.

EUT C 291, 30.8.2014, s. 1.
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(24)

(25)

sannolikt inte kan paverka handeln mellan medlemsstaterna pa ett markbart sétt. De
omfattar en negativ motbevisbar presumtion som ar tillamplig pa alla avtal i den
mening som avses i artikel 101.1, oavsett karaktaren hos de begransningar som ingar
i sadana avtal, vilket innebar att den dven ar tillamplig pa avtal som innehaller
sarskilt allvarliga begransningar.l’ Enligt denna presumtion kan vertikala avtal i
princip inte markbart paverka handeln mellan medlemsstaterna om i) parternas
sammanlagda marknadsandel inte Overstiger 5 % pa nagon av de relevanta
marknaderna inom unionen som paverkas av avtalet, och ii) leverantorens
sammanlagda arliga omséttning inom unionen som genererats avseende de produkter
som omfattas av avtalet inte dverstiger 40 miljoner euro.'® Kommissionen far franga
presumtionen om beddémningen av sérdragen i 6verenskommelsen och den kontext i
vilken den forekommer visar motsatsen.

Som faststélls i tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse anses vertikala avtal
som ingatts mellan icke-konkurrenter i allmanhet falla utanfor tillampningsomradet
for artikel 101.1 om marknadsandelen for var och en av parterna i avtalet inte
overstiger 15 % pa nagon av de relevanta marknader som péverkas av avtalet.'
Denna allméanna regel har tva undantag. For det forsta ar artikel 101.1 tillamplig
oberoende av parternas marknadsandel ndr det galler séarskilt allvarliga
begransningar.?® Detta beror p& att ett avtal som kan paverka handeln mellan
medlemsstaterna och som har ett konkurrensbegrénsande syfte till sin natur, oavsett
om det leder till nagot faktiskt resultat, utgor en markbar begransning av
konkurrensen.?! For det andra sanks troskelvérdet pa 15 % av marknadsandelen till
5% om konkurrensen, pa en relevant marknad, begrdnsas av den kumulativa
effekten av parallella nat av avtal. | punkterna 241-243 i dessa riktlinjer behandlas
kumulativa effekter i samband med aterkallande av gruppundantaget. |
tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse klargors att enskilda leverantorer
eller aterforséljare med en marknadsandel som inte Gverstiger 5 % i allménhet inte
anses bidra vasentligt till en kumulativ utestangningseffekt.??

Dessutom finns det inte ndgon presumtion om att vertikala avtal som ingatts mellan
foretag varav ett eller flera har en enskild marknadsandel som Overstiger 15 %
automatiskt omfattas av artikel 101.1. Sadana avtal kan fortfarande sakna en markbar
effekt pa handeln mellan medlemsstaterna, och det kan dven handa att de inte utgor
nagon mérkbar begransning av konkurrensen.?®> De maste darfor bedomas i sitt
rattsliga och ekonomiska sammanhang. Dessa riktlinjer omfattar kriterier for
enskilda avtal.

17
18
19

20

21
22
23

Riktlinjerna for paverkan pa handeln, punkt 50.

Riktlinjerna for paverkan pa handeln, punkt 52.

Punkt 8 i tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse, vilket dven omfattar ett tréskelvarde for
marknadsandel for avtal mellan faktiska och potentiella konkurrenter, enligt vilket sddana avtal inte
maérkbart begrénsar konkurrensen i den mening som avses i artikel 101.1 om den sammanlagda
marknadsandel som innehas av parterna i avtalet inte Gverstiger 10 % pd nagon av de relevanta
marknader som péverkas av avtalet.

Se domarna i mal 5/69 Volk mot Vervaecke, EU:C:1969:35, mal 1/71, Cadillon mot Hdss,
EU:C:1971:47 och mal C-306/96, Javico mot Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, punkterna 16 och
17.

Domen i mal C-226/11 Expedia Inc. mot Autorité de la concurrence, EU:C:2012:795, punkt 37.
Tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse, punkt 8.

Se domen i mal T-7/93 Langnese-Iglo mot kommissionen EU:T:1995:98, punkt 98.
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3.2.
3.2.1.
(27)

(28)

(29)

Vidare anser kommissionen att vertikala avtal mellan smé och medelstora foretag?
sdllan har formaga att markbart paverka handeln mellan medlemsstaterna.
Kommissionen anser dven att sadana avtal séllan begransar konkurrensen i den
mening som avses i artikel 101.1 pa ett markbart satt, sdvida de inte omfattar
begransningar med syfte att begrdnsa konkurrensen i den mening som avses i artikel
101.1. Vertikala avtal mellan sma och medelstora foretag faller darfor i allméanhet
utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1. Om sadana avtal anda uppfyller
villkoren for tillampning av artikel 101.1, avstar kommissionen i regel fran att inleda
forfaranden, med hansyn till att intresset for unionen inte &r tillrackligt, savida inte
foretagen kollektivt eller enskilt har en dominerande stéllning pa en vasentlig del av
den inre marknaden.

Agentavtal
Definition av agentavtal

En agent &r en juridisk eller fysisk person med befogenhet att forhandla och/eller
inga avtal for en annan persons rakning (huvudmannen), antingen i agentens eget
namn eller huvudmannens namn, for inkdp av varor eller tjanster for huvudmannens
rakning eller forséljning av varor eller tjanster som tillhandahalls av huvudmannen.

Under vissa omstandigheter kan férhallandet mellan en agent och dennes huvudman
kannetecknas som ett forhallande dér agenten inte langre agerar som en oberoende
ekonomisk aktor. Detta galler i de fall dar agenten inte bar nagon eller endast bar en
obetydlig ekonomisk eller kommersiell risk i samband med de avtal som ingatts eller
forhandlats pd huvudmannens vagnar, s& som férklaras mer ingéende nedan.? |
saddana fall omfattas agentavtal inte av tillampningsomradet for artikel 101.1.
Parternas egen eller den nationella lagstiftningens klassificering av avtalet ar inte
relevant for bedémningen. Eftersom de utgor ett undantag frdn den allmanna
tillampligheten av artikel 101 nar det géller avtal mellan foretag bor villkoren for
kategorisering av ett avtal som ett agentavtal vid tillampning av artikel 101.1 ges en
snav tolkning.

Det finns tre typer av ekonomiska eller kommersiella risker som &r relevanta for att
ett avtal ska kategoriseras som ett agentavtal i samband med tillampning av artikel
101.1.

— For det forsta finns det avtalsspecifika risker som ar direkt knutna till de avtal
som agenten forhandlar om eller ingar pa huvudmannens vagnar, sasom
finansiering av lager.

- For det andra finns det risker som har samband med marknadsspecifika
investeringar. Det ar investeringar som kravs specifikt for den verksamhetstyp
for vilken huvudmannen har utsett agenten, dvs. som kréavs for att agenten ska
kunna inga och/eller forhandla om denna typ av avtal. Sadana investeringar kan
vanligtvis inte aterfas, vilket betyder att om huvudmannen lamnar just det
verksamhetsomradet kan investeringen inte utan betydande forluster anvéandas
for andra verksamheter eller saljas.

24

25

Enligt definitionen i bilagan till kommissionens rekommendation av den 6 maj 2003 om definitionen av
mikroféretag samt sma och medelstora foretag, EUT L 124, 20.5.2003, s. 36.

Se domarna i mal T-325/01 Daimler Chrysler mot kommissionen, EU:T:2005:322, mal C-217/05
Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio mot CEPSA EU:C:2006:784 och
mal C-279/06 CEPSA Estaciones de Servicio SA mot LV Tobar e Hijos SL, EU:C:2008:485.
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(30)

(31)

- For det tredje finns det risker som har samband med andra verksamheter pa
samma produktmarknad, i den man huvudmannen begar att agenten inom
ramen for agentavtalet ska delta i sadan verksamhet, men inte som agent pa
huvudmannens véagnar utan pa egen risk.

Vid tillampning av artikel 101.1 i EUF-fordraget kommer ett avtal att klassificeras
som ett agentavtal om agenten inte bar nagon eller endast bar en obetydlig risk i
fraga om de tre ovannamnda typerna. Betydelsen av sddana risker som bars av
agenten ska i allménhet bedémas med hanvisning till de intakter som genereras av
agenten genom att tillhandahalla agenturtjanster snarare an med hanvisning till de
intdkter som genereras vid forsaljning av varor eller tjanster som omfattas av
agentavtalet. Risker som ar knutna till sjalva verksamheten med att tillhandahalla
agenturtjanster i allménhet ar dock inte relevanta for denna bedémning. Exempel pa
sadana risker ar risken for att agentens inkomst blir beroende av framgangen som
agent eller risker i samband med generella investeringar i t.ex. lokaler eller personal
som kan anvéndas for nagon typ av verksamhet.

Mot bakgrund av ovanstaende, vid tillimpning av artikel 101.1, ges i foljande
forteckning ett antal exempel pa vanligt forekommande inslag i agentavtal. Detta &r
fallet om agenten

(@ inte forvarvar ratten till de varor som kops eller séljs inom ramen for
agentavtalet och inte sjalv tillnandahaller avtalstjansterna; det faktum att
agenten tillfalligt, under en mycket kort tidsperiod, kan forvérva ratten till de
varor som omfattas av avtalet i samband med forsaljning av dem for
huvudmannens rakning utesluter inte ett agentavtal, under forutsattning att
agenten inte adrar sig nagra kostnader eller risker i samband med overféringen
av ratten,

(b) 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, forutsatt att kostnaderna técks
av huvudmannen,

(c) inte pa egen bekostnad och pa egen risk lagerhaller avtalsvarorna, inbegripet
kostnaderna for att finansiera lagren och kostnaderna for lagerfoérluster och kan
returnera osalda varor till huvudmannen utan avgift, savida inte agenten &r
ansvarig for fel (t.ex. genom att inte vidta rimliga sakerhetsatgarder for att
undvika lagerforluster),

(d) inte ansvarar for kunders underlatenhet att fullgora avtalet (till exempel
utebliven betalning fran kunden), med undantag for forlusten av agentens
provision, savida agenten inte ar ansvarig for fel (t.ex. genom att inte vidta
rimliga sakerhets- eller stoldskyddsatgarder eller att inte vidta rimliga atgarder
i fraga om att anmala st6lden till huvudmannen eller polisen eller att inte ge
huvudmannen all nédvandig information om kundens finansiella stéllning),

(e) inte tar ansvar gentemot kunder eller andra tredje parter for forlust eller skada
vid tillhandahallande av avtalsvaror eller avtalstjanster, savida inte agenten &r
ansvarig for brister i detta avseende,

(f) inte, direkt eller indirekt, ar skyldig att investera i saljframjande atgarder,
daribland genom bidrag till huvudmannens reklambudget eller till reklam- eller
marknadsforingsverksamhet ~ som  sérskilt  ror  avtalsvarorna  eller
avtalstjansterna,
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(32)

(33)

(34)

(g) inte gor marknadsspecifika investeringar i utrustning, lokaler, utbildning av
personal eller reklam for de varor eller tjanster som omfattas av avtalet, som
tex. en tank for lagring av bensin vid aterforséljning av bensin, sérskild
programvara for forséljning av forsékringar nar det géller forsékringsagenter
eller reklam avseende resvagar eller destinationer nar det galler resebyraer som
saljer flygresor eller hotellboende, savida inte huvudmannen betalar full
ersattning for dessa kostnader,

(h) inte bedriver andra verksamheter pa samma produktmarknad som
huvudmannen begar inom ramen for agentforhallandet (t.ex. leverans av
varorna), savida inte huvudmannen betalar full erséttning for dessa
verksamheter.

Om agenten bar en eller flera av de risker eller kostnader som anges i punkterna 28—
31 i dessa riktlinjer kommer avtalet mellan agenten och huvudmannen inte att
betraktas som ett agentavtal. Fragan om risk maste bedémas fran fall till fall och med
hénsyn till den faktiska ekonomiska situationen snarare an dess juridiska form. Av
praktiska skél kan riskanalysen inledas med en beddémning av de avtalsspecifika
riskerna. Om agenten bar avtalsspecifika risker som inte ar obetydliga ar detta
tillrackligt for att konstatera att agenten ar en oberoende aterforséljare. Om agenten
inte bar avtalsspecifika risker &r det nddvéndigt att fortsatta analysen genom att
beddma de risker som h&nger samman med marknadsspecifika investeringar. Om
agenten varken béar avtalsspecifika risker eller andra risker som hanger samman med
marknadsspecifika investeringar kan det bli nddvéandigt att bedéma riskerna i
samband med annan verksamhet som omfattas av agentforhallandet pa samma
produktmarknad.

En huvudman far anvanda olika metoder for att ersatta de relevanta riskerna, sa lange
metoderna sakerstaller att agenten inte bar nagra, eller endast obetydliga, risker av de
typer som anges i punkterna 28-31 i dessa riktlinjer. Till exempel kan en huvudman
vélja att ersdtta de exakta kostnader som uppstatt, tacka kostnaderna med en fast
klumpsumma eller ersétta agenten med en fast procentandel av intdkterna fran de
varor eller tjanster som har salts inom ramen for avtalet. For att sdkerstélla att alla
relevanta risker beaktas kan det vara nddvandigt att ge agenten en enkel metod for att
deklarera och begdra erséttning av alla kostnader som &verstiger den faststéllda
klumpsumman eller en fast procentandel. Huvudmannen kan aven behdva Overvaka
eventuella forandringar av de relevanta kostnaderna och anpassa klumpsumman eller
den fasta procentandelen darefter. Om de relevanta kostnaderna ersatts med en
procentandel av priset for de produkter som salts inom ramen for agentavtalet bor
huvudmannen &ven ta hansyn till att agenten kan adra sig relevanta
marknadsspecifika investeringskostnader aven om forsaljningen ar begransad eller
obefintlig under en viss tidsperiod. Dessa kostnader maste ersattas av huvudmannen.

En oberoende aterférsaljare av vissa varor eller tjanster fran en leverantor kan dven
agera som agent for andra varor eller tjanster fran samma leverant6r, under
forutsattning att de verksamheter och risker som omfattas av agentavtalet kan
avgransas pa ett effektivt satt (till exempel att de galler varor eller tjanster som tillfor
extra funktioner eller nya egenskaper). FoOr att avtalet ska betraktas som ett agentavtal
vid tillampning av artikel 101 maste den oberoende aterforsaljaren vara helt fri att
ingd agentavtalet (agentforhallandet far till exempel inte inféras av huvudmannen
genom hot om att avsluta eller forsamra villkoren i distributionsforhallandet).
Samtidigt, som namns i punkterna 28-31 i dessa riktlinjer, maste alla relevanta risker
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i samband med forsaljningen av de varor eller tjanster som omfattas av agentavtalet,
inklusive marknadsspecifika investeringar, baras av huvudmannen.

Om en agent bedriver andra verksamheter for samma eller andra leverantorer pa egen
risk finns det risk for att de villkor som alagts agenten for dennes agenturverksamhet
kommer att paverka dennes incitamenten och begransa friheten i beslutsfattandet om
agenten saljer produkterna som en oberoende verksamhet. Framfor allt finns det en
risk for att huvudmannens prisséttning av de produkter som séljs inom ramen for
agentavtalet kommer att paverka agentens/distributorens incitament att satta
oberoende priser pa de produkter som agenten/aterforsaljaren séljer som oberoende
aterforsaljare. Dessutom kan kombinationen av agentur och oberoende distribution
for samma leverantor gora det svart att skilja mellan investeringar och kostnader som
galler funktionen som agentur, daribland marknadsspecifika investeringar, och de
som endast galler den oberoende verksamheten. | sadana fall kan det vara sarskilt
svart att beddma huruvida ett agentférhallande uppfyller de villkor som faststalls i
punkterna 28-31 i dessa riktlinjer.?

De risker som beskrivs i punkterna 28-31 i dessa riktlinjer &r av sarskild betydelse
om agenten bedriver andra verksamheter som oberoende aterforsaljare for samma
huvudman pa samma produktmarknad. Omvant ar det mindre sannolikt att dessa
risker uppstar om de andra verksamheter som agenten bedriver som oberoende
aterforsiljare galler en annan produktmarknad.?’ Generellt kan sagas att ju mindre
utbytbara produkterna &r, desto mindre sannolikt &r det att sadana risker uppstar. Pa
produktmarknader som omfattar produkter som inte har objektivt sérskiljande
egenskaper, t.ex. hogre kvalitet, nya egenskaper eller extra funktioner, ar det svarare
att gora sadana avgransningar. Darfor kan det finnas en betydande risk for att
agenten paverkas av villkoren i agentavtalet, framfor allt nar det galler
prissattningen, for de produkter som agenten distribuerar oberoende.

For att identifiera de marknadsspecifika investeringar som ska ersattas vid ingaende
av ett agentavtal med en oberoende aterforséljare som redan &r aktiv pa den relevanta
marknaden bor huvudmannen ta hénsyn till den hypotetiska situationen dér agenten
annu inte &r aktiv pa den relevanta marknaden for att bedoéma vilka investeringar som
ar relevanta for den typ av verksamhet som agenten har anlitats for. De enda
marknadsspecifika investeringar som huvudmannen inte behover ta hénsyn till ar de
som endast galler forsdljningen av differentierade produkter pa samma
produktmarknad som inte séljs inom ramen for agentavtalet, utan distribueras
oberoende, till skillnad frdn de marknadsspecifika investeringar som behovs for att
bedriva verksamhet pa den relevanta produktmarknaden, vilka huvudmannen maste
tacka i samtliga fall. Detta beror pa att agenten inte skulle &dra sig marknadsspecifika
kostnader for de differentierade produkterna om den inte &ven agerade som
oberoende aterforsaljare av de produkterna, utover de produkter som distribueras
inom agentverksamheten, under forutséttning att agenten kan bedriva verksamhet pa
den relevanta marknaden utan att sédlja de forstndmnda produkterna. | den
utstrackning de relevanta investeringarna redan har avskrivits (t.ex. investeringar i
mobler for en enskild verksamhet) far ersattningen justeras proportionerligt.

26

27

Domstolens dom av den 16 december 1975, Codperatieve Vereniging "Suiker Unie" UA m.fl. mot
Europeiska kommissionen, de forenade malen 40-48, 50, 54-56, 111, 113 och 114-73,
ECLI:EU:C:1975:174, punkterna 537-557.

Forstainstansrattens dom (femte avdelningen) av den 15 september 2005, DaimlerChrysler AG mot
Europeiska kommissionen., mal T-325/01, ECLI:EU:T:2005:322, punkterna 100 och 113.

16

SV



SV

(38)

Exempel pa hur kostnaderna kan fordelas om en aterforséljare dven agerar som agent
for vissa produkter fér samma leverantor.

En oberoende aterforséljare saljer produkterna A, B och C. Produkterna A och B
tillhnér samma produktmarknad, vilken omfattar differentierade produkter som
uppvisar objektivt sérskiljande egenskaper. Produkt C tillnér en annan
produktmarknad.

En leverantdr av produkt B distribuerar vanligen sina produkter med hjalp av
oberoende aterforséljare. For distributionen av en viss typ av samma produkt,
namligen produkt A med en ny funktion, vill leverantdren emellertid anvénda ett
agentavtal, vilket leverantoren erbjuder sina befintliga oberoende aterforsaljare pa
samma produktmarknad utan att rattsligt eller faktiskt krava att de ingar detta avtal.

FOr att agentavtalet inte ska omfattas av artikel 101.1 i EUF-fordraget, och for att det
ska uppfylla villkoren i punkterna 28-31 i dessa riktlinjer, maste huvudmannen tacka
alla relevanta investeringar inom verksamheten med att sdlja var och en av
produkterna A och B (och inte bara produkter av typ A), eftersom de tillh6r samma
produktmarknad. Till exempel &r det sannolikt att alla kostnader i samband med
anpassning eller inredning av en butik for att visa och sélja produkterna A och B &r
marknadsspecifika. Pa liknande satt ar det sannolikt att kostnaderna for att utbilda
personal som ska sdlja produkterna A och B och kostnaderna for sarskild
butiksinredning som kan behovas for produkterna A och B ocksa ér
marknadsspecifika. Dessa relevanta investeringar, som i vanliga fall skulle kréavas av
en agent for att komma in pa marknaden for att sélja produkterna A och B, borde béaras
av huvudmannen aven om den specifika agenten redan &r etablerad pa marknaden som
oberoende aterforsaljare.

Huvudmannen behdver emellertid inte tdcka investeringar for forsaljningen av produkt
C, eftersom den inte tillhdr samma produktmarknad som produkterna A och B. Om
forsaljningen av produkt B kraver sarskilda investeringar som inte ar nédvandiga for
forsaljningen av produkt A (t.ex. sarskild inredning eller personalutbildning) ar sadana
investeringar inte relevanta och behover darfor inte tdckas av huvudmannen, under
forutsattning att en aterforsaljare kan bedriva verksamhet pa den relevanta marknad
som omfattar produkterna A och B endast genom att sélja produkt A.

Investeringar i reklam for agentens butik som sadan (i stéllet for specifik reklam for
produkt A) skulle gynna bade agentens butik i allméanhet saval som forsaljningen av
produkterna A, B och C, &ven om endast produkt A séljs inom ramen for agentavtalet.
Dessa kostnader ar darfor delvis relevanta for bedomningen av agentavtalet i den man
de géller forsaljningen av produkt A, som séljs inom ramen for agentavtalet, men de &r
aven relevanta for den dvergripande verksamheten med att sélja produkterna A och B.
Kostnaden for en reklamkampanj som endast avser produkt B eller C skulle emellertid
inte vara relevant och skulle darfor inte behdva téckas av huvudmannen, under
forutsattning att en aterforséljare kan vara verksam pa den relevanta marknaden genom
att endast sélja produkt A.

Samma principer géller for investeringar i en webbplats eller onlinebutik. En del av
dessa investeringar ar inte relevanta, eftersom de maste goras oavsett vilka produkter
som saljs inom ramen for agentavtalet. Allmdnna investeringar for att utforma en
webbplats behdver darfor inte ersattas, sa lange webbplatsens uppbyggnad i sig kan
anvandas for att salja andra produkter &n de som tillhér den relevanta
produktmarknaden (t.ex. produkter av typ C eller, mer allmant, andra produkter an A
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3.2.2.
(39)

(40)

(41)

och B). Investeringar for att anvdnda webbplatsen for att sdlja eller marknadsfora
produkter pa den relevanta produktmarknaden (dvs. bade produkt A och B) skulle
emellertid vara relevanta. Beroende pa nivan av de investeringar som kravs for att
marknadsfora och salja produkter av typerna A och B pad webbplatsen skulle
huvudmannen darfor behdva tacka en del av kostnaderna for att inrdtta webbplatsen
eller onlinebutiken. Séarskilda investeringar for att endast marknadsféra eller sélja
produkt B skulle inte behdva tackas, under forutsattning att en aterforsaljare kan vara
verksam pa den relevanta marknaden genom att endast sélja produkt A.

Tillampning av artikel 101.1 pa agentavtal

Om ett avtal uppfyller villkoren for att kategoriseras som ett agentavtal vid
tillampning av artikel 101.1 utgdr agentens forsaljnings- eller inkdpsfunktion en del
av huvudmannens verksamhet. Eftersom huvudmannen tar de kommersiella och
finansiella riskerna vid forséljning och inkdp av avtalsvaror och avtalstjanster faller
alla skyldigheter som agenten alaggs i forhallande till avtal som ingas och/eller
forhandlas pa huvudmannens vagnar utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1.
Agentens atagande av de forpliktelser som fortecknas i slutet av denna punkt
kommer att antas utgbra en integrerad del av ett agentavtal, eftersom dessa
forpliktelser galler huvudmannens formaga att faststalla omfattningen av agentens
verksamhet i forhallande till de varor eller tjanster som omfattas av avtalet. Detta &r
helt avgérande om huvudmannen ska ta pa sig riskerna i samband med de avtal som
ingatts och/eller foérhandlats av agenten for huvudmannens rakning. Huvudmannen
kan darmed faststalla den kommersiella strategin utifran

(@) begransningar av det geografiska omrade dar agenten far sélja varorna eller
tjansterna,

(b) begransningar av de kundkategorier till vilka agenten far sélja de varor eller
tjanster som omfattas av avtalet, eller

(c) priserna och villkoren for agentens forséljning eller inkdp av de varor eller
tjanster som omfattas av avtalet.

Om agenten bér en eller flera av de relevanta risker som beskrivs i punkterna 28-31 i
dessa riktlinjer betraktas avtalet mellan agenten och huvudmannen daremot inte som
ett agentavtal vid tillampning av artikel 101.1. | ett sadant lage kommer agenten att
behandlas som ett fristdende foretag och avtalet mellan agenten och huvudmannen
omfattas av artikel 101.1 i som varje annat vertikalt avtal. Av detta sk&l klargors i
artikel 1.1 k i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal att ett foretag som
omfattas av ett avtal som faller under artikel 101.1, och som séljer varor eller tjanster
for ett annat foretags rakning, ar en kopare.

Aven om agenten inte bar nagra risker, eller endast obetydliga risker, enligt
beskrivningen i punkterna 28-31 i dessa riktlinjer &r agenten fortfarande ett separat
foretag i forhallande till huvudmannen. Darfor kan bestammelserna om forhallandet
mellan agenten och huvudmannen strida mot 101.1, oavsett om de utgor en del av det
avtal som reglerar forsaljningen eller inképen av avtalsprodukterna eller ett separat
avtal. Sadana bestammelser kan stddjas av gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal, sérskilt om de villkor som anges i artikel 5 i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal ar uppfyllda. Utanfor férordningens tillampningsomrade kan de i
enskilda fall uppfylla villkoren i artikel 101.3 enligt beskrivningen i avsnitt 8.1.2 i
dessa riktlinjer. Agentavtal kan till exempel innehalla en bestaimmelse som hindrar
huvudmannen fran att utse andra agenter i fraga om en viss typ av transaktion, kund
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3.2.3.
(44)

eller omrade (exklusiva agentavtal) och/eller en bestammelse som hindrar agenten
fran att agera som agent eller aterforséaljare for foretag som konkurrerar med
huvudmannen (bestammelser om att representera ett enda varumérke). Bestammelser
om att agenten ska foretrdda ett enda varumérke har i allménhet inte
konkurrensh&mmande effekter. Bestdmmelser om att foretrdda ett enda varumérke
och konkurrensklausuler som galler efter det att avtalet har 16pt ut, och som avser
konkurrens mellan varumarken, kan emellertid utgéra en dvertradelse av artikel
101.1 om de bidrar till (kumulativ) avsk&rmning av den relevanta marknad dar
avtalsvarorna eller avtalstjansterna saljs eller kops (se framfor allt avsnitten 8.2.1 och
6.2.2 i dessa riktlinjer).

Ett agentavtal kan ocksa omfattas av artikel 101.1, &ven om huvudmannen bar hela
den relevanta ekonomiska och kommersiella risken, om det underlattar samverkan.
Det skulle till exempel kunna vara fallet om ett flertal huvudman anvander samma
agenter och kollektivt utesluter andra fran att anvanda dessa agenter eller om de
anvander agenterna for att samverka om marknadsstrategier eller for att utbyta
kanslig marknadsinformation mellan huvudménnen.

Nar det galler en oberoende aterforsaljare som aven agerar som agent for vissa varor
eller tjanster fran samma leverantor maste uppfyllandet av de krav som faststalls i
punkterna 34-37 i dessa riktlinjer beddmas strikt. Detta ar nddvandigt for att undvika
en felaktig anvandning av agentkonceptet i scenarier dar leverantoren inte blir aktiv
pa detaljhandelsniva, och fattar alla beslut om distributionen och tar pa sig alla
medfoljande risker i enlighet med de principer som faststélls i punkterna 28-31, utan
snarare anvander ett enkelt sétt att kontrollera detaljhandelspriserna for produkter
med hoga  aterforsaljningsmarginaler. Eftersom  upprétthdllande  av
detaljhandelspriser &r en sarskilt allvarlig begransning enligt artikel 4 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, och enligt vad som faststalls i avsnitt
6.1.1 i dessa riktlinjer, boér agentkonceptet inte missbrukas av leverantorer for att
kringga tillampningen av artikel 101.1 i EUF-fordraget.

Agentur och onlineplattformsekonomin

Foretag som tillhandahaller onlinebaserade formedlingstjanster kategoriseras som
leverantorer enligt gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se dven
punkterna 60—64 1 dessa riktlinjer) och kan darfor i princip inte klassificeras som
agenter vid tillampning av artikel 101.1. Dessutom agerar tillhandahallare av
onlinebaserade formedlingstjanster i allmanhet som oberoende ekonomiska aktorer
och inte som en del av de forsaljningsforetag till vilka de tillhandahaller
formedlingstjansterna. ~ Starka  nétverkseffekter ~och  andra inslag i
onlineplattformsekonomin kan bidra till en betydande obalans nar det géller
avtalsparternas storlek och forhandlingsposition. De kan dven leda till en situation
dar villkoren for forsaljningen av de varor och tjanster som omfattas av avtalet och
den kommersiella strategin avgérs av tillhandahdllaren av onlinebaserade
formedlingstjanster i stallet for séljarna av de varor eller tjanster som formedlas.
Tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster tjanar dessutom ofta ett
mycket stort antal saljare samtidigt, vilket hindrar dem fran att effektivt utgdra en del
av saljarnas foretag. Tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster gor
dessutom ofta betydande marknadsspecifika investeringar, till exempel i
programvara, reklam och service efter forsaljning, vilket visar att dessa foretag tar
betydande ekonomiska eller kommersiella risker i samband med de kontrakt som
forhandlas for séljarnas réakning med anvandning av deras onlinebaserade
formedlingstjanster.
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33.
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4.1.

(46)

(47)

Underleverantodrsavtal

Underleverantorsavtal, enligt definitionen i kommissionens tillkdnnagivande av den
18 december 1978 om beddmningen av vissa underleverantérsavtal i forhallande till
artikel 85.1 i EEG-fordraget (tillkannagivandet om underleverantorsavtal),?® faller
vanligen utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1. Tillkdnnagivandet om
underleverantorsavtal ar fortfarande tillampligt och omfattar ytterligare véagledning
om tillampningen av denna allmanna regel. Framfor allt faststélls i tillkdnnagivandet
att om en entreprendr infor begransningar av anvéndningen av den teknik eller
utrustning som entreprendren tillhandahaller till en underleverantor maste denna
teknik eller utrustning vara nodvandig for att underleverantdren ska kunna tillverka
de berorda produkterna.?® 1 tillkdnnagivandet klargors dven tillampningsomréadet for
denna allmdnna regel, i synnerhet att andra begrénsningar som inférs for
underleverantéren i allmanhet faller inom tillampningsomradet for artikel 101,
daribland skyldigheten att inte utfora eller utnyttja egen forskning och utveckling och
att inte tillverka varor for tredje parters riakning.*

TILLAMPNINGSOMRADE FOR GRUPPUNDANTAGSFORORDNINGEN FOR VERTIKALA
AVTAL

Safe harbour-regler som inrattats genom gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal

Genom gruppundantaget i artikel 2.1 i gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal faststdlls en safe harbour-regel for vertikala avtal i den mening som avses i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, under forutsattning att de
marknadsandelar som innehas av leverantdren och koparen pa deras respektive
relevanta  marknader inte  Overstiger  troskelvardena i artikel 3 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se avsnitt 5.2 i dessa riktlinjer),3!
och att avtalet inte omfattar sarskilt allvarliga begrénsningar enligt artikel 4 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se avsnitt 6.1 i dessa riktlinjer).3
Denna safe harbour-regel ar tillamplig sa lange fordelen med gruppundantaget inte
har aterkallats i ett enskilt fall av kommissionen eller konkurrensmyndigheten i en
medlemsstat enligt artikel 29 i forordning 1/2003 (se avsnitt 7.1 i dessa riktlinjer).

| artikel 2.1 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal faststalls aven en safe
harbour om en leverantér anvander samma avtal for att distribuera olika typer av
varor eller tjanster. | sadana fall med diversifierad distribution é&r
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal tillamplig pa det vertikala avtalet i
den utstrackning som, och i forhallande till de varor eller tjanster for vilka, villkoren

28

29

30
31

32

EGT C1, 3.1.1979, s. 2 (e oOversatt till svenska). | tillkdnnagivandet definieras underleverantorsavtal
som avtal enligt vilka ett foretag, “entreprendren”, oavsett om de star i forbindelse med en tidigare

bestillning frdn en tredje part, anfortror en annan part, “underleverantdren”, att tillverka varor,

tillhandahalla tjanster eller utfora arbete under entreprendrens instruktioner som ska tillhandahéallas till
entreprendren eller utforas for dennes rékning.

Se punkt 2 i tillkdnnagivandet om underleverantorsavtal, vilken innehéller ytterligare fortydliganden, i
synnerhet angéende anvandningen av industriell ganderatt och sakkunskap.

Se punkt 3 i tillkdnnagivandet om underleveranttrsavtal.

Om troskelvardet for marknadsandelar dverstiger 30 % finns det inte ndgon presumtion att vertikala
avtal faller inom tillampningsomradet for artikel 101.1 eller inte uppfyller villkoren i artikel 101.3.

Né&r det géller undantagna begransningar i den mening som avses i artikel 5 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, se avsnitt 6.2 i dessa riktlinjer.
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4.2,
(48)

(49)

(50)

4.2.1.

(51)

(52)

for tillampningen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar uppfylida.
Omvant &r artikel 101 tillamplig pa vertikala avtal avseende de varor eller tjanster
som inte omfattas av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta innebér
att det inte finns nagot gruppundantag enligt artikel 2.1 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, men inte heller nagon presumtion
om olagligheten av sadana avtal.

Definition av vertikala avtal

Artikel 101.1 avser avtal mellan foretag, beslut av foretagssammanslutningar och
samordnade forfaranden. Foreskrifterna galler oavsett om dessa foretag é&r
verksamma pa samma niva eller pa olika nivaer i produktions- eller
distributionskedjan. Artikel 101.1 &r darmed tillamplig pa saval horisontella avtal
och samordnade forfaranden som vertikala avtal och samordnade forfaranden.33

Radets forordning nr 19/65/EEG av den 2 mars 1965 om tillampning av fordragets
artikel 85.3 pa vissa grupper av avtal och samordnade forfaranden,* i dess dndrade
lydelse genom radets forordning (EG) nr 1215/1999 av den 10 juni 1999%
(foérordningen om befogenhet), ger kommissionen befogenhet, i enlighet med artikel
101.3, att gora gruppundantag for vertikala avtal och samordnade forfaranden genom
en forordning.

I enlighet med artiklarna 1 och 3 i férordningen om befogenhet definieras i artikel
1.1a i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ett vertikalt avtal som “ett
avtal eller samordnat forfarande som ingas mellan tva eller flera foretag som vart och
ett, inom ramen for avtalet eller det samordnade forfarandet, ar verksamt i olika led i
produktions- eller distributionskedjan, och som avser villkoren for parternas inkop,
forsiljning eller aterforsiljning av vissa varor eller tjinster”.%® Denna definition
speglar minst tre av de viktigaste kraven, vilka behandlas nedan var for sig.

Ensidigt agerande faller utanfor tillampningsomradet for
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal

Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar tillamplig pa vertikala avtal och
samordnade forfaranden. Den ar inte tillamplig pa ensidigt agerande av foretag.
Sadant ensidigt agerande kan falla inom tillampningsomradet for artikel 102 i
fordraget om Europeiska unionens funktionssétt (artikel 102), vilken forbjuder
missbruk av dominerande stallning.3” For att det ska vara fraga om ett avtal i den
mening som avses i artikel 101 &r det tillrackligt att parterna har uttryckt sin
gemensamma avsikt att upptrada pa ett visst satt pa marknaden (s.k. samforstand).
Det har ingen betydelse i vilken form avsikten uttrycks, sa lange det verkligen &r
parternas faktiska avsikt som uttrycks.

Om det inte finns nagot konkret avtal som uttrycker parternas samforstand maste
kommissionen, vid tillampning av artikel 101, visa att den ena partens ensidiga

33
34
35
36

37

Se domen i mal 56/65 Technique Miniére mot Maschinenbau Ulm, EU:C:1966:38, s. 240.

EGT L 36, 6.3.1965, s. 35.

EGT L 148, 15.6.1999, s. 1.

P& samma satt som i artikel 1.1 a i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal omfattar begreppet
vertikalt avtal i dessa riktlinjer &ven vertikala samordnade forfaranden om inte annat anges.

Omvant, om det finns ett vertikalt avtal i den mening som avses i artikel 101, paverkar
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och dessa riktlinjer inte den mdjliga parallella
tillampningen av artikel 102 pa detta vertikala avtal.
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(54)
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policy har fatt den andra partens samtycke. For vertikala avtal finns det tva satt att
faststélla samtycke med en viss ensidig policy.

(@) For det forsta kan man dra slutsatsen att det finns ett uttryckligt samtycke
genom de befogenheter som parterna har gett varandra i ett allmant avtal
utarbetat i forvag. Om bestammelserna i ett sadant allméant avtal ger en part ratt
att senare anta en viss ensidig policy som ar bindande for den andra parten, kan
man av detta dra slutsatsen att den andra parten har lamnat sitt samtycke pa
denna grund.®

(b) FOr det andra, for att faststélla ett tyst samtycke, ar det i férsta hand nodvandigt
att visa att en part uttryckligen eller underforstatt kraver att den andra parten
samarbetar for att genomféra den forras ensidiga policy och i andra hand att
den andra parten har gjort detta genom att tillampa den ensidiga policyn i
praktiken.®® Om t.ex. en leverantdr meddelar att den ensidigt kommer att
minska leveranserna for att hindra parallellhandel och aterforsaljarna
omedelbart minskar sina bestéllningar och upphor med parallellhandel, sa har
aterforsaljarna underforstatt givit sitt samtycke till leverantdrens ensidiga
policy. Denna slutsats kan emellertid inte dras om aterforsaljarna fortsatter att
bedriva parallellhandel eller forsoker hitta nya satt att bedriva parallellhandel.

Mot bakgrund av ovanstaende utgér allmanna forsaljningsvillkor, aven om de har
inforts av en part och godtagits underforstatt av den andra parten, ett avtal vid
tillampning av artikel 101.1 i fordraget.*°

Foretagen bedriver verksamhet pa olika nivder av produktions- eller
distributionskedjan

Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal &r tillamplig pa avtal eller
samordnade forfaranden mellan tva eller fler foretag oavsett deras affarsmodell.
Eftersom slutkonsumenter inte bedriver verksamhet som foretag omfattar
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal inte vertikala avtal eller samordnade
forfaranden med konsumenter.

For att omfattas av definitionen i artikel 1.1 a i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal maste ett avtal dessutom ha ingatts mellan foretag som, vid
tillampning av avtalet, ar verksamma pa olika nivaer av produktions- eller
distributionskedjan. Till exempel finns det ett vertikalt avtal om ett av foretagen
framstaller en ravara eller tillhandahaller en tjanst och saljer den till ett annat foretag
som anvander den som insatsvara. P4 samma satt finns det ett vertikalt avtal om en
tillverkare saljer en produkt till en grossist som saljer den vidare till en detaljist.

Eftersom definitionen i artikel 1.1 a i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
avser syftet med det specifika avtalet utgor det faktum att den ena parten i avtalet &r
aktiv pa fler an en niva i leverans- eller distributionskedjan inte nagot hinder for
tillampningen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Nér det géller avtal
mellan konkurrerande foretag maste emellertid hansyn tas till artikel 2.4 i
gruppundantagsférordningen for vertikala avtal. Végledning om artikel 2.4 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal finns i avsnitt 4.4.3 i dessa riktlinjer.

38
39
40

Se domen i mal C-74/04 P Kommissionen mot Volkswagen AG, EU:C:2006:460.
Se domen i mal T-41/96 Bayer AG mot kommissionen, EU:T:2000:242.
Se kommissionens beslut i AT.40182 Guess, punkt 97 med hénvisning till fast rattspraxis.
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4.3.
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Avtalen galler inkop, forsaljning eller aterforsaljning av varor eller tjanster

| artikel 1.1a i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal foreskrivs att
vertikala avtal, for att omfattas av forordningens tillampningsomrade, maste avse
“villkoren for parternas inkOp, forsdljning eller aterforsdljning av vissa varor eller
tjanster”. | enlighet med det allménna syftet med en gruppundantagsférordning, dvs.
att skapa rattssakerhet, maste artikel 1.1 a i gruppundantagsfoérordningen for vertikala
avtal tolkas brett, sa att den omfattar alla vertikala avtal oavsett om de galler varor
eller tjanster i mellanledet eller slutledet. Bade de varor och tjanster som levereras
och, nér det géller varor eller tjanster i mellanledet, de slutliga varorna eller
tjansterna anses vara avtalsvaror eller avtalstjanster vid tillampning av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal pa respektive avtal.

Vertikala avtal i onlineplattformsekonomin, déribland de som ingatts med
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster enligt vad som avses i artikel
1.1d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, omfattas av artikel 1.1a i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Bade tillhandahallandet av
onlinebaserade férmedlingstjanster och de varor eller tjanster som ar féremal for de
transaktioner som underlattas genom formedlingstjansterna anses vara avtalsvaror
eller avtalstjanster vid tillampning av gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
pa det avtal som ligger till grund for tillhandahallandet av onlinebaserade
formedlingstjanster och det avtal som ligger till grund for leveransen av de
formedlade varorna eller tjansterna.

Gruppundantagsférordningen for vertikala avtal omfattar inte vertikala begransningar
som inte avser villkoren for inkop, forsaljning och aterforséljning av vissa
avtalsvaror eller avtalstjanster. Dessa avtal maste bedoémas individuellt, namligen om
de i de enskilda fallen faller inom tillampningsomradet for artikel 101.1 och om
villkoren i artikel 101.3 i sadana fall ar uppfyllda. Gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal ar till exempel inte tillamplig pa en skyldighet som hindrar parterna
fran att utfora oberoende forskning och utveckling, vilken parterna kan ha infort i
sina vertikala avtal. Ett annat exempel galler hyres- och leasingavtal.
Gruppundantagsférordningen for vertikala avtal ar tillamplig pa varor som saljs och
kops for uthyrning till tredje parter, men hyres- och leasingavtalen i sig omfattas inte
av forordningen, eftersom inga varor eller tjanster saljs till koparen.

Vertikala avtal i onlineplattformsekonomin

Onlineplattformsekonomin spelar en allt viktigare roll for distributionen av varor och
tjanster. Foretag som ar verksamma i onlineplattformsekonomin bidrar till skapandet
av nya affarsmajligheter, vilka kan vara svara att kategorisera under de begrepp som
traditionellt forknippas med vertikala forhallanden mellan leverantérer och
aterforsaljare i en miljo med fysiska butiker.

| gruppundantagsforordningen for vertikala avtal kategoriseras foretag som é&r
verksamma i leverans- och distributionskedjan som leverantorer eller kopare.
Beroende pa huruvida ett foretag faller inom den ena eller andra kategorin kan
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal tillampas pa olika sétt inom féljande
omraden:

(@ Undantaget for icke-omsesidiga vertikala avtal mellan konkurrenter i enlighet
med artikel 2.4 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal (se avsnitt 4.4
i dessa riktlinjer).
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(b) Berékningen av marknadsandelar for tillampningen av de troskelvdrden som
foreskrivs i artikel 3.1 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se
avsnitt 5 i dessa riktlinjer).

(c) Aterkallandet av gruppundantaget i enlighet med artikel 4 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se avsnitt 6.1 i dessa
riktlinjer).

(d) Uteslutningen av vissa begransningar fran de safe harbour-regler som
foreskrivs 1 gruppundantagsférordningen for vertikala avtal i enlighet med
artikel 5 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se avsnitt 6.2 i dessa
riktlinjer).

Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal innehaller definitioner av begreppen
leverantor, i artikel 1.1d, och kopare, i artikel 1.1j. For att sammanjamka
svarigheten med att definiera dessa begrepp pa ett uttdmmande séatt med
gruppundantagsforordningens mal att skapa sa stor rattssakerhet sa mojligt ar dessa
bestimmelser begrénsade till att fortydliga att vissa typer av foretag faller inom den
ena eller den andra kategorin.

| artikel 1.1 d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal foreskrivs att ett
foretag som tillhandahaller onlinebaserade formedlingstjanster klassificeras som
leverantor enligt gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta innebar, i
enlighet med den atskillnad mellan leverantérer och kopare som foreskrivs i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, att foretaget inte samtidigt kan
klassificeras som kopare 1 den mening som avses i artikel 1.1j i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal i forhallande till den transaktion som
foretaget underlattar. Dessutom klargors i artikel 1.1 d i gruppundantagsférordningen
for vertikala avtal att en tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster ar en
leverantdr enligt gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, dven om
tillhandahallaren ar part i en transaktion som den underlattar. Detta innebar att ett
foretag som tillhandahaller onlinebaserade formedlingstjanster, och darmed omfattas
av definitionen i artikel 1.1 d i gruppundantagsfoérordningen for vertikala avtal, inte
far kringga sin klassificering som leverantor i férhallande till de onlinebaserade
formedlingstjanster som tillhandahalls, till exempel genom att bli part till den
transaktion som foretaget underlattar eller genom att faststélla i avtalet att foretaget
ar kopare av de varor eller tjanster som tillhandahalls pd grundval av en sadan
transaktion.

Definitionen av en tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster i artikel
1.1d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal bygger pa definitionerna i
Europaparlamentets och radets forordning (EU) 2019/1150 av den 20 juni 2019 om
framjande av rattvisa villkor och transparens for foretagsanvdndare av
onlinebaserade formedlingstjanster (P2B-férordningen).** Den utgar fran att ett
foretag som tillhandahaller onlinebaserade formedlingstjanster gor detta for att
underlatta direkta transaktioner mellan saljare och kopare, eller mellan séljare och
konsumenter som anvander foretagets onlinebaserade formedlingstjanster. Artikel
1.1 d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal ar baserad pa antagandet att
en tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster i allménhet tillhandahaller
en infrastruktur som gor att foretagen kan mota och goéra transaktioner med andra

41

EUT L 186, 11.7.2019, s. 57.
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44.

44.1.
(65)

(66)

4.4.2.
(67)

foretag eller konsumenter online utan att vara rattsligt eller faktiskt ansvariga for sina
transaktioner.

Begransningar av tillampningen av gruppundantagsférordningen for vertikala
avtal

Sammanslutningar av detaljister

Enligt artikel 2.2 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ska forordningen
tillampas pa vertikala avtal som ingas av en foretagssammanslutning som uppfyller
vissa villkor. Vertikala avtal som ingas av andra typer av sammanslutningar omfattas
darmed inte av safe harbour-reglerna. Detta innebar att vertikala avtal som ingas
mellan en sammanslutning och dess enskilda medlemmar, eller mellan en
sammanslutning och dess enskilda leverantdrer, endast omfattas av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om alla dess medlemmar &r
detaljister som saljer varor (och inte tjanster) till slutkonsumenter och om varje
enskild medlem i sammanslutningen har en arsomsattning som inte overstiger 50
miljoner euro.*> Om endast ett begransat antal medlemmar i sammanslutningen har
en arsomsattning som overstiger troskelvardet pa 50 miljoner euro, och om dessa
medlemmar tillsammans har en omsattning som utgdér mindre an 15 % av samtliga
medlemmars sammanlagda omséttning, kommer detta emellertid normalt inte att
forandra bedomningen enligt artikel 101.

Inom en sammanslutning av foretag kan bade horisontella och vertikala avtal ingas.
Horisontella avtal maste bedomas enligt principerna i riktlinjerna for tillampningen
av artikel 101 i fordraget pa horisontella samarbetsavtal (de horisontella
riktlinjerna).** Om den bedomningen leder till slutsatsen att ett samarbete mellan
foretag inom omradet for inkop och forsaljning ar godtagbart, eftersom det uppfyller
de specifika villkor som faststalls i dessa riktlinjer angdende inkOps- och/eller
saluforingsavtal, ar en ytterligare beddmning nddvéndig for att granska de vertikala
avtal som ingatts av sammanslutningen med enskilda leverantorer eller enskilda
medlemmar enligt reglerna i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal, i
synnerhet de villkor som faststélls i artiklarna 3—5 och i dessa riktlinjer. Horisontella
avtal som ingatts mellan medlemmarna i sammanslutningen eller beslut antagna av
sammanslutningen, t.ex. beslut att krava att medlemmarna gor sina inkép fran
sammanslutningen eller beslut att fordela omraden med ensamrétt till medlemmarna,
maste forst bedémas som horisontella avtal. Endast om den bedémningen leder till
slutsatsen att det horisontella avtalet inte &r konkurrensbegransande &r det
nddvandigt att bedéma de vertikala avtalen mellan sammanslutningen och de
enskilda medlemmarna eller mellan sammanslutningen och de enskilda
leverantorerna.

Vertikala avtal som innehaller bestammelser om immateriella rattigheter

| artikel 2.3 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal foreskrivs att vertikala
avtal som innehaller vissa bestammelser angaende Gverlatelse eller anvandning av
immateriella rattigheter kan omfattas av forordningens tillampningsomrade.
Samtidigt foreskrivs i artikel 2.3 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal att
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43

Troskelvardet for drsomsattningen pa 50 miljoner euro bygger pd omsattningstroskeln for sma och

medelstora foretag i artikel 2 i bilagan till kommissionens rekommendation av den 6 maj 2003 om
definitionen av mikroforetag samt sma och medelstora féretag, EUT L 124, 20.5.2003, s. 39.

EUT C 11, 14.1.2011, s. 1, i dess andrade lydelse genom réttelsen i EUT C 33, 2.2.2011, s. 20. En
omarbetning av dessa riktlinjer planeras.
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alla andra vertikala avtal som innehaller bestammelser om immateriella rattigheter ar
undantagna fran férordningens tillampningsomrade.

Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar tillamplig pa vertikala avtal som
innehaller bestammelser om immateriella rattigheter om foljande fem villkor &r

uppfyllda:

(@) Avtalsbestammelserna om immateriella rattigheter maste utgora en del av ett
vertikaltavtal, dvs. ett avtal som avser villkoren for parternas inkop, férsaljning
eller aterforséljning av vissa varor eller tjanster.

(b) De immateriella rattigheterna maste dverlatas eller licensieras till koparen.

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

(d) Bestammelserna om immateriella rattigheter maste ha direkt avseende pa
koparens eller dennes kunders anvéandning, forsaljning eller aterforséljning av
varor eller tjanster. Nar det géller franchising dar marknadsforing &r syftet med
att utnyttja de immateriella réttigheterna, distribueras varorna eller tjansterna
av huvudfranchisetagaren eller franchisetagarna.

() Nar det galler avtalsvarorna eller avtalstjansterna far bestimmelserna om
immateriella rattigheter inte innehalla konkurrensbegransningar som har
samma syfte som vertikala begransningar, vilka inte &r undantagna enligt
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Dessa villkor garanterar att gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar
tillamplig pa vertikala avtal dar anvandningen, férsaljningen eller aterférséljningen
av varor eller tjanster kan goras effektivare genom att immateriella réattigheter
overlats eller licensieras till koparen. Detta innebér att begransningar av dverlatelsen
eller anvandningen av  immateriella  rattigheter ~kan  omfattas av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om det huvudsakliga syftet med
avtalet ar inkdp eller distribution av varor eller tjanster.

Det forsta villkoret innebér att de immateriella rattigheterna ska tillhandahallas i
samband med ett avtal om att képa in eller distribuera varor eller ett avtal om att
kopa in eller tillhandahalla tjanster och inte i samband med ett avtal om att dverlata
eller licensiera immateriella rattigheter for tillverkning av varor och inte heller ett
renodlat licensavtal. Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal omfattar till
exempel inte foljande avtal:

(@) Awvtal dér en part tillhandahaller en annan part ett recept och ger denne licens
for att tillverka en dryck med receptet.

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

(c) Attt bevilja licens pa ett varumarke eller en logo i marknadsforingssyfte.

(d) Sponsoravtal om ratten att gora reklam for sig sjélv i egenskap av officiell
sponsor for ett evenemang.

(e) Att bevilja licens for upphovsratt, sasom sandningsavtal som ror ratten att spela
in och/eller ratten att sanda ett evenemang.

Genom det andra villkoret klargors att gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal inte ar tillamplig om koparen tillhandahaller de immateriella rattigheterna till
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(74)

(75)

4.4.2.1.
(76)

4.4.2.2.
(77)

leverantoren, oavsett om de beror tillverknings- eller distributionsmetoden. Ett avtal
som avser Overforing av immateriella rattigheter till leverantéren och som innehaller
eventuella begransningar av forséljningen fran leverantorens sida omfattas inte av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta betyder framfor allt att
underleverantérsavtal som inbegriper Overféring av  know-how till en
underleverantor inte omfattas av tillampningsomradet for
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (se &ven avsnitt 3.3 i dessa riktlinjer).
Vertikala avtal enligt vilka koparen endast tillhandahaller specifikationer till
leverantdren som beskriver de varor eller tjanster som ska levereras omfattas dock av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Det tredje villkoret innebar att avtalet inte far ha som primart syfte att Gverlata eller
licensiera immateriella rattigheter for att omfattas av gruppundantagsférordningen
for vertikala avtal. Det primara syftet maste vara att kopa in eller aterforsalja varor
eller tjanster och bestammelserna om immateriella rattigheter maste ha till syfte att
genomfora det vertikala avtalet.

Det fjarde villkoret innebér att avtalsbestdmmelserna om immateriella rattigheter
maste underlatta koparens eller dennes kunders anvandning, forséljning och
aterforsaljning av varor eller tjanster. De varor eller tjanster som &r avsedda for
anvandning eller aterforsaljning tillhandahalls vanligen av licensgivaren, men kan
dven kopas av licenstagaren fran en tredjepartsleverantor. Bestammelserna om
immateriella réattigheter galler normalt marknadsforing av varor eller tjanster. Ett
franchiseavtal dar franchisegivaren till franchisetagaren séljer varor for
aterforsaljning och beviljar franchisetagaren licens att anvanda den forres varumarke
och know-how for att marknadsfora varorna &r ett exempel. Ett annat, ndr en
leverantdr av ett koncentrerat extrakt ger koparen licens att blanda ut och tappa
extrakt pa flaska for att sedan salja det som en dryck.

Genom det femte villkoret understryks det faktum att bestdmmelserna om
immateriella rattigheter inte far ha samma syfte som nagon av de sarskilt allvarliga
begransningar som fortecknas i artikel 4 i gruppundantagsfoérordningen for vertikala
avtal eller nagon av de  begransningar som  uteslutits  fran
gruppundantagsforordningens  tillampningsomrade genom artikel 5 i den
forordningen (se avsnitt 6 1 dessa riktlinjer).

Immateriella rattigheter som é&r relevanta for genomférandet av vertikala avtal i den
mening som avses i artikel 2.3 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
galler framfor allt tre omraden: varumarken, upphovsratt och know-how.

Varumarken

En varumarkeslicens till en aterforsédljare kan ha samband med distributionen av
licensgivarens produkter inom ett visst omrade. Om det ar en exklusiv licens kan
avtalet likstallas med ett ensamaterforsaljaravtal.

Upphovsrétt

Aterforsaljare av varor eller tjanster som omfattas av upphovsrétt (t.ex. bdcker och
programvara) kan av rattighetsinnehavaren forpliktas att endast sélja varorna vidare
pa villkor att koparen, oavsett om denne &r en annan aterforsiljare eller
slutanvéandaren, inte far gora intrang i upphovsratten. Om sadana forpliktelser
omfattas av artikel 101.1 omfattas de &ven av gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal.
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Avtal enligt vilka tryckta utskrifter av en viss programvara tillhandahalls for
aterforsaljning och dar aterforsaljaren inte forvarvar en licens till nagra rattigheter till
programvaran utan endast har rétt att salja utskrifterna vidare, ska vid tillampning av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal betraktas som avtal om leverans av
varor for aterforséaljning. Vid denna distributionsform for programvara ar det enda
licensavtalet det mellan rattighetsinnehavaren och programvarans anvandare. Detta
kan ha formen av en s.k. shrink wrap-licens, dvs. i paketet med utskriften av
programvaran ingar en uppsattning villkor som slutanvandaren anses godta genom
att 6ppna paketet.

Kopare av maskinvara som innehaller upphovsrattsskyddad programvara kan av
rattighetsinnehavaren forpliktas att inte gora intrang i upphovsratten och far darfor
inte gora kopior och vidareférsélja programvaran eller gora kopior och anvanda
programvaran i kombination med annan maskinvara. Om sadana begransningar av
anvandningen  omfattas av  artikel 101.1 omfattas de &ven av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Know-how

Franchiseavtal &r, med undantag av industriella franchiseavtal, det mest uppenbara
exemplet pd nar know-how overfors till koparen i marknadsforingssyfte.**
Franchiseavtal innehaller licenser for immateriella rattigheter till varumarken eller
tecken och know-how for anvéndning och distribution av varor eller
tillhandahallande av tjanster. Forutom licensen for de immateriella rattigheterna
tillhandahaller franchisegivaren vanligen kommersiellt eller tekniskt bistand,
daribland anskaffningstjanster, utbildning, radgivning om fastigheter och finansiell
planering, under avtalets giltighetstid. Den licens och det stod som tillhandahalls
utgor integrerade delar av den affdrsmetod som omfattas av franchiseavtalet.

Licensiering som ingdr i franchiseavtal omfattas av gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal om alla de fem villkoren i punkt 70 i dessa riktlinjer &r uppfyllda.
Dessa villkor &r vanligen uppfyllda, eftersom franchisegivaren i de flesta
franchiseavtal, daribland huvudfranchiseavtal, tillhandahaller varor eller tjanster,
framfor allt kommersiellt eller tekniskt bistand, till franchisetagaren. De immateriella
rattigheterna hjalper franchisetagaren att sélja vidare de produkter som tillhandahalls
av franchisegivaren eller av en leverantdr som denne har utsett eller att anvanda
dessa produkter och sélja de varor och tjanster som blir resultatet. Ett franchiseavtal
som endast eller i huvudsak innehaller en renodlad licens for immateriella rattigheter
omfattas inte av gruppundantagsférordningen for vertikala avtal, men kommissionen
kommer i allménhet att tillampa de principer som  beskrivs i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och dessa riktlinjer pa sddana avtal.

Foljande skyldigheter anses generellt vara nddvandiga for att skydda
franchisegivarens immateriella rattigheter. Om skyldigheterna omfattas av artikel
101.1 omfattas de dven av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

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

44

Punkterna 43-45 ar analogt tillampliga pa andra typer av distributionsavtal som omfattar 6verféring av

vasentlig know-how fran leverantor till kdpare.
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4.4.3.
(83)

(84)

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

(c) En skyldighet for franchisetagaren att inte ldmna ut den know-how som
tillhandahallits av franchisegivaren till tredje man, sa lange denna know-how
inte &r tillganglig for allménheten.

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

(e) En skyldighet for franchisetagaren att informera franchisegivaren om intrang i
licensierade immateriella réttigheter, att vidta rattsliga atgarder mot
intrangsgorare eller att bista franchisegivaren vid rattsliga atgarder mot intrang.

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

(9) En skyldighet for franchisetagaren att inte overlata de rattigheter och
skyldigheter som foljer av franchiseavtalet utan franchisegivarens medgivande.

Vertikala avtal mellan konkurrerande foretag

Enligt artikel 2.8 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, om vilken
vagledning ges i avsnitt 4.5 i dessa riktlinjer, ar férordningen inte tillamplig pa
vertikala avtal om deras innehall omfattas av tillampningsomradet for ndgon annan
gruppundantagsférordning, savida inte annat anges i en sadan forordning. Samtidigt
star det uttryckligen i den forsta meningen i artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen
for vertikala avtal att vertikala avtal som ingas mellan konkurrerande féretag ar
undantagna fran férordningens tillampningsomrade, savida inte de vertikala avtalen
omfattas av undantagen i artikel 2.4 a och 2.4 b i forordningen. Vertikala avtal
mellan konkurrenter som ar undantagna fran forordningens tillampningsomrade
maste darmed bedémas med hanvisning till de horisontella riktlinjerna, daribland
vagledningen om utbytet av information i samband med vertikala avtal mellan
konkurrerande foretag. Om ett vertikalt avtal omfattas av ett undantag enligt artikel
2.4 a eller b i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, och inte innehaller
nagon horisontell begransning som syftar till att begransa konkurrensen, ska detta
avtal endast bedémas med hanvisning till dessa riktlinjer.

| artikel 1.1 c i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal definieras ett
konkurrerande foretag som en faktisk eller potentiell konkurrent. Tva foretag
betraktas som faktiska konkurrenter om de &ar verksamma pa samma relevanta
marknad (en produktmarknad eller en geografisk marknad). Ett foretag betraktas som
en potentiell konkurrent till ett annat foretag om det &r troligt att det forstndmnda
foretaget utan ett avtal, vid en liten men bestaende héjning av relativpriserna, pa kort
tid (i regel inom ett ar) kommer att géra de nodvandiga ytterligare investeringarna
eller betala andra nodvandiga omstéllningskostnader for att komma in pa den
relevanta marknad dar det andra foretaget ar verksamt. Denna bedémning maste
bygga pa realistiska grunder, med beaktande av marknadens struktur och det
ekonomiska och rattsliga sammanhang som foretaget verkar i. Detta innebér att det
inte racker att det finns en teoretisk mojlighet till marknadsintrade. Det maste finnas
verkliga och konkreta mojligheter for foretaget att komma in pa marknaden utan
nagra odverstigliga intradeshinder. Omvant ar det inte nodvandigt att visa att
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(85)

(86)

(87)

foretaget faktiskt kommer att trada in pa den berérda marknaden och, pa starkare
skil, att det kommer att ha férméga att behalla sin plats dar.*

En aterforséljare som tillhandahaller specifikationer till en tillverkare for att tillverka
vissa varor under aterforsaljarens varumarke ska inte betraktas som tillverkare av
saddana varor under eget marke och darmed en konkurrent till tillverkaren.
Foljaktligen &r undantaget i artikel 2.1 i gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal tillampligt pa avtal mellan en aterforséljare som saljer varor under eget marke
som tillverkas av en tredje part och en leverantor av markesvaror pa samma relevanta
marknad. Daremot betraktas aterforsaljare som tillverkar varor internt under sitt eget
varumarkesnamn som tillverkare. Detta innebdr att undantaget i artikel 2.1 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal inte ar tillampligt pa avtal mellan
sadana aterforsaljare och leverantérer av markesvaror pa samma relevanta marknad.
Séadana avtal maste darfor bedémas enligt de horisontella riktlinjerna.

Den andra meningen i artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
innehdller tvd undantag fran den allmanna regeln att vertikala avtal mellan
konkurrenter ar undantagna fran den safe harbour-regel som foreskrivs genom
forordningen. Bada undantagen, i artikel 24a respektive b i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, galler dubbla distributionsavtal
mellan en leverantor av varor eller tjanster som &ven ar aktiv pa
detaljhandelsmarknaden och dess aterforséljare. Dessa ar typiska scenarier om
leverantoren framst ar aktiv i foregdende marknadsled och har begransad anknuten
verksamhet pa detaljhandelsmarknaden. | de fall dar leverantdrens och kdparens
sammanlagda marknadsandel pa den relevanta marknaden pa detaljhandelsniva inte
overstiger [10] % uppstar sannolikt inte nagra horisontella problem. Eventuella
konsekvenser for den horisontella konkurrensen mellan parterna pa detaljhandelsniva
anses vara av mindre betydelse dn de mojliga effekterna av parternas vertikala avtal
pa den allmanna konkurrensen pa leverans- eller distributionsniva.

Ett vertikalt avtal mellan konkurrenter som omfattas av artikel 2.4a och b i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal omfattas darmed av ett
gruppundantag enligt artikel 2.1 i forordningen om foljande villkor &r uppfyllda:

(@) Innehallet i avtalet omfattas inte av tillampningsomradet for en annan
gruppundantagsforordning, enligt vad som faststalls i artikel 2.8 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

(b) Leverantorens och koparens sammanlagda marknadsandel pa den relevanta
marknaden pa detaljhandelsniva overstiger inte [10] %, och begransar darmed
inte konkurrensen pé ett markbart satt i den mening som avses i artikel 101.1,%
och avtalet innehéller inte nagra sarskilt allvarliga begransningar enligt artikel
4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

45

46

Se kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad i gemenskapens
konkurrenslagstiftning (kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad), EGT
C 372, 9.12.1997, s.5, punkterna 20-24. En omarbetning av kommissionens tillkdnnagivande om
definitionen av relevant marknad &r planerad. Se &ven kommissionens trettonde rapport om
konkurrenspolitiken, punkt 55, domstolens dom i mél C-307/18, Generics (UK) Ltd m.fl. mot
Competition and Markets Authority, ECLI:EU:C:2020:52, punkterna 36-45, och domstolens dom, H.
Lundbeck A/S och Lundbeck Ltd mot Europeiska kommissionen, ECLI:EU:C:2021:243, punkterna 54—
57.

Tillkdnnagivandet om avtal av mindre betydelse, punkt 8.
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(c) Villkoren i artikel 2.4 a eller b i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
ar uppfyllda.

(d) Awvtalet innehdller inte nagra horisontella begransningar som har till syfte att
begrdnsa konkurrensen, enligt vad som faststalls i artikel 2.6 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Detta undantag galler alla aspekter av det icke-omsesidiga vertikala avtalet och
eventuella medféljande horisontella begransningar, inklusive de som foljer av utbytet
av information mellan konkurrerande foretag. Horisontella begransningar som har till
syfte att begransa konkurrensen omfattas inte av undantagen i artikel 2.4 a eller b.*’
Huruvida ett avtal kan betraktas som ett dubbelt distributionsavtal vid tillampning av
artikel 2.4 a eller b i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal bor tolkas snévt
pa grund av bestammelsens undantagskaraktar.

Det undantag som foreskrivs genom artikel 2.4 a i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal géller situationer dér leverantdren antingen &r tillverkare, grossist eller
importér och samtidigt aterforsdljare av varor, medan koparen endast ar en
aterforsaljare som inte konkurrerar med tillverkaren i féregaende marknadsled.

Det undantag som foreskrivs genom artikel 2.4 b i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal galler situationer dar leverantoren tillnandahaller tjanster i flera
handelsled, medan koparen endast &r verksam pa detaljhandelsnivd och inte
konkurrerar med leverantoren i det handelsled dér kdparen koper avtalstjansterna.

| artikel 2.5 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal foreskrivs att ett
vertikalt avtal mellan konkurrerande foretag vars sammanlagda marknadsandel pa
detaljhandelsniva overstiger [10] % fortfarande omfattas av gruppundantaget enligt
artikel 2.1 i forordningen om féljande villkor &r uppfyllda:

(@) Innehallet i avtalet omfattas inte av tillampningsomradet for en annan
gruppundantagsforordning, enligt vad som faststalls i artikel 2.8 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

(b)  Troskelvardet for marknadsandel i artikel 3 i gruppundantagsfoérordningen for
vertikala avtal ar uppfyllt, och avtalet innehaller inte nagra sarskilt allvarliga
begransningar enligt artikel 4 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal.

(c) Villkoren i artikel 2.4 a eller b i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
ar uppfyllda.

(d) Varje utbyte av information mellan parterna ar forenligt med det relevanta
kapitel i de horisontella riktlinjerna som handlar om konkurrensbedémning i
samband med utbyte av information.

(e) Awvtalet innehdller inte nagra horisontella begransningar som har till syfte att
begransa konkurrensen, enligt vad som faststills i artikel 2.6 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

| artikel 2.7 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal foreskrivs att
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster, i den mening som avses i
artikel 1.1d 1 den forordningen, som bedriver en hybridverksamhet, dvs. de
tillhandahaller onlinebaserade formedlingstjanster och séljer varor eller tjanster i

47

Se domstolens dom, Expedia Inc. mot Autorité de la concurrence m.fl., ECLI:EU:C:2012:795, punkt
37.
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(92)

4.5,
(93)

(94)

(95)

konkurrens med de foretag till vilka de tillhandahaller sadana tjanster, inte omfattas
av undantaget for dubbel distribution. Eftersom den detaljhandel som bedrivs av
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster som bedriver sadan
hybridverksamhet vanligen ger upphov till icke forsumbara horisontella problem
uppfyller den inte den logiska grunden for undantaget for dubbel distribution, vilket
under alla omstandigheter maste tolkas snavt. Av samma skal ska en begransning av
den omfattning i vilken eller de villkor enligt vilka onlinebaserade
formedlingstjanster far tillhandahallas till tredje part inte omfattas av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta géller inte bara begrénsningar
som foreskrivs i ett avtal med en kopare av onlinebaserade férmedlingstjanster, utan
aven avtal angaende inkdp av varor eller tjanster som séljs av tillhandahallare av
onlinebaserade formedlingstjanster som bedriver hybridverksamhet.

Vertikala avtal med tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster som
bedriver en hybridverksamhet maste bedémas fran fall till fall, bade med hénvisning
till dessa riktlinjer (se avsnitt 8 i dessa riktlinjer) och de horisontella riktlinjerna.
Denna bedomning maste omfatta alla aspekter av forhallanden mellan
tillhandahallare av  onlinebaserade formedlingstjanster som  bedriver en
hybridverksamhet och de foretag till vilka de tillhandahdller onlinebaserade
formedlingstjanster, daribland eventuella utbyten av information mellan dem.

Sambandet med andra gruppundantagsforordningar

Som forklaras i avsnitten 4.1 och 4.2 i dessa riktlinjer &r
gruppundantagsférordningen for vertikala avtal tillamplig pa avtal mellan foretag
som bedriver verksamhet i olika led av produktions- eller distributionskedjan och
enligt villkoren for parternas inkop, forsaljning eller aterforsaljning av vissa varor
eller tjanster. Sadana vertikala avtal bedoms uteslutande inom ramen for
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och dessa riktlinjer, oavsett resultatet
av en sadan bedomning. De kommer att omfattas av de safe harbour-regler som
faststéllts genom gruppundantagsférordningen for vertikala avtal om troskelvardena
for marknadsandelar inte Gverskrids och om avtalen inte innehaller nagra sarskilt
allvarliga begransningar.

| artikel 2.8 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal anges emellertid att
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ”inte [ska] tillimpas pa vertikala
avtal vars innehall omfattas av nagon annan gruppundantagsférordning, om inte
annat foreskrivs i en sidan forordning”. Dirfor 4r det viktigt att redan fran borjan
kontrollera om ett vertikalt avtal omfattas av tillampningsomradet for ndgon annan
gruppundantagsforordning. Till exempel ar vertikala avtal som ingatts mellan
konkurrerande foretag i princip undantagna fran tillampningsomradet for
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och maste bedémas enligt de regler
som dar tillampliga for horisontella avtal, vilket faststills i artikel 2.4 i
gruppundantagsforordningen. | artikel 2.4 a och b i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal foreskrivs undantag fran denna princip. Denna artikel maste lasas
tillsammans med artikel 2.5 i gruppundantagsférordningen om troskelvérdet for
marknadsandel i artikel 2.4a och b har Overskridits, men troskelvardet for
marknadsandel i artikel 3 inte har Overskridits. | dessa bestdmmelser beaktas att de
effekter som dubbla distributionsavtal har pa marknaden och de mdjliga
konkurrensproblemen kan likna effekterna av horisontella avtal.

Darfor ar gruppundantagsférordningen for vertikala avtal inte tillamplig pa vertikala
avtal som omfattas av f6ljande gruppundantagsforordningar eller framtida
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(96)

(97)

4.6.
(98)

(99)

gruppundantagsforordningar som géller de typer av avtal som anges i foljande
stycken, savida inte annat foreskrivs i respektive férordning:

- Kommissionens férordning (EU) nr 316/2014 av den 21 mars 2014 om
tillampningen av artikel 101.3 1 fordraget om Europeiska unionens
funktionssatt pa grupper av avtal om teknikdverforing.*

— Kommissionens forordning (EU) nr 1217/2010 av den 14 december 2010 om
tillampningen av artikel 101.3 i fordraget om Europeiska unionens
funktionssatt pa vissa grupper av forsknings- och utvecklingsavtal.*®

- Kommissionens forordning (EU) nr 1218/2010 av den 14 december 2010 om
tillampningen av artikel 101.3 1 fordraget om Europeiska unionens
funktionssatt pa vissa grupper av specialiseringsavtal.>

Gruppundantagsférordningen for vertikala avtal ar inte heller tillamplig pa de typer
av avtal mellan konkurrenter som anges i de horisontella riktlinjerna, savida inte
annat anges i det relevanta kapitlet i de horisontella riktlinjerna.

Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar tillamplig pa vertikala avtal som
galler inkop, forséljning eller aterforsaljning av reservdelar till motorfordon och
tillhandahallande av reparations- eller underhallstjanster for motorfordon. Sadana
avtal omfattas endast av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om de,
utéver de undantagsvillkor som faststalls i gruppundantagsférordningen, uppfyller de
kompletterade kraven i kommissionens forordning (EU) nr 461/2010 av den 27 maj
2010 om tillampningen av artikel 101.3 i fordraget om Europeiska unionens
funktionssatt pa grupper av vertikala avtal och samordnade fdrfaranden inom
motorfordonssektorn och dess tillhérande riktlinjer.

Huvudsakliga typer av distributionssystem

En leverantér kan inrdtta sitt distributionssystem efter eget gottfinnande.
LeverantOren kan, till exempel, valja vertikal integration, vilket innebdr att varorna
eller tjansterna séljs direkt till slutanvandare eller att de distribueras genom vertikalt
integrerade aterforsaljare, vilka &r anknutna foretag i den mening som avses i artikel
1.2 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Ett sadant distributionssystem
géller endast organisationen inom ett specifikt foretag och faller darmed utanfor
tillampningsomradet for artikel 101.1.

Leverantdren kan aven besluta att anlita oberoende aterforséljare. For detta andamal
kan leverantdren inratta ett eller en kombination av andra distributionssystem. De
vanligaste systemen &ar ensamaterforsaljning, selektiv distribution och franchising.
Eftersom de vertikala avtal som kravs for att inrétta sadana distributionssystem ingas
mellan oberoende foretag kan de falla inom tillampningsomradet for artikel 101.1
och omfattas av gruppundantaget eller ett enskilt undantag enligt artikel 101.3, under
forutsattning att alla villkor ar uppfyllda.

48
49
50

EUT L 93, 28.3.2014, s. 17.
EUT L 335, 18.12.2010, s. 36.
EUT L 335, 18.12.2010, s. 43.
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4.6.1.
4.6.1.1.
(100)

(101)

(102)

(103)

(104)

(105)

System med ensamaterforsaljning
Definition av system med ensamaterforséljning

| ett system med ensamaterforsaljning tilldelar leverantoren ett geografiskt omrade
eller en kundkategori till en eller ett begransat antal kopare och/eller reserverar den
till sig sjélv, och begrénsar samtidigt mojligheterna for sina andra koépare inom
unionen att sélja pa det omrade eller till den kundkategori som omfattas av systemet
med ensamaterforsaljning.>

Leverantorer anvander ofta denna typ av system for att ge aterforséljarna incitament
att gora de finansiella eller icke-finansiella investeringar som kréavs for att utveckla
sitt varumarke pa ett geografiskt omrade dar det inte ar kant, for att silja en ny
produkt pa ett visst omrade eller till en viss kundkategori, eller for att inrikta
aterforsaljarnas verksamhet pa en viss produkt (t.ex. sarskilda marknadsforings- eller
reklaminsatser). Nar det géller aterforsaljarna forsoker de, genom storleken pa det
omrade eller den kundkategori som omfattas av systemet med ensamaterforsaljning,
att sékra en viss verksamhetsvolym och en marginal som motiverar deras
investeringar.

| linje med denna logiska grund bor det inte finnas fler &n en eller ett begransat antal
ensamaterforsaljare (dvs. delad ensamaterforséljning) for ett visst omrade eller en
viss kundkategori. Ensamaterforséljning ska inte anvandas for att avskarma ett stort
antal aterforsaljare fran konkurrens utanfor det exklusiva omradet, eftersom detta
skulle leda till en uppdelning av den inre marknaden. For detta &ndamal bor antalet
aterforsaljare faststallas i proportion till det tilldelade omradet eller den tilldelade
kundkategorin for att sakerstdlla en viss verksamhetsvolym som bevarar deras
investeringsinsatser.

De auktoriserade aterforsaljarna skyddas fran aktiv forsaljning av andra kopare inom
det omrade eller till den kundkategori som omfattas av systemet med
ensamaterforsaljning. Om en leverantor tilldelar ett exklusivt geografiskt omrade
eller en exklusiv kundkategori till fler &n en aterforsaljare far alla dessa aterforséljare
samma skydd mot aktiv forsaljning fran andra kopare, samtidigt som aktiva och
passiva forsaljningar mellan dessa aterforsaljare inte kan begréansas.

De vertikala avtal som anvénds for ensamaterforsaljning bor omfatta en definition av
det omrade eller den kundkategori som tilldelats till aterforséljarna. Det exklusiva
omradet kan omfatta en medlemsstats geografiska omrade eller en yta som ar storre
eller mindre. Den kundkategori som tilldelas for ensamaterforsaljning kan
exempelvis avgransas till en viss yrkesgrupp eller genom en foérteckning 6ver
sarskilda kunder som valts ut pa grundval av ett eller flera objektiva kriterier.
Beroende pa dessa kriterier kan kundkategorin vara begransad till en enda kund.

Om ett geografiskt omrade eller en kundkategori annu inte har tilldelats till en eller
flera aterforsaljare for ensamaterforséljning kan leverantdren reservera ett omrade
eller en kundkategori till sig sjalv. | sddana fall bor leverantéren informera sina andra
aterforséljare. Leverantdren behdver inte bedriva kommersiell verksamhet pa det
reserverade omradet eller mot den reserverade kundkategorin, eftersom leverantoren
kan vilja reservera dem for att tilldela dem till andra aterforséljare i framtiden.

51

Se artikel 1.1 g i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal.
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4.6.1.2. Tillampning av artikel 101 pa system med ensamaterforsaljning

(106)

(107)

(108)

(109)

(110)

(111)

| ett aterforsaljningssystem dar leverantoren tilldelar ett geografiskt omrade eller en
kundkategori till en eller flera kdpare for ensamaterforsaljning ar de storsta riskerna
en uppdelning av marknaden, vilket kan underldtta prisdiskriminering, och en
minskad konkurrens inom varumarkena, i synnerhet i samband med exklusiv
ensamrdtt. Om de flesta, alla eller de starkaste av de leverantdrer som bedriver
verksamhet pa en marknad har ett system med ensamaterforsaljning kan detta dven
minska konkurrensen mellan varumarkena och underlatta samverkan, bade pa
leverantorsniva och aterforséljarniva. Slutligen kan ensamaterforsaljning leda till
utestdngning av andra aterforsaljare och darmed minska konkurrensen inom
varumarkena pa aterforsaljarnivan.

Ensamaterforsaljaravtal ar undantagna fran gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal om bade leverantérens och koparens marknadsandel var for sig inte
overstiger 30 % och om de inte innehaller nagra sarskilt allvarliga begransningar. Ett
ensamaterforsaljaravtal kan fortfarande omfattas av de safe harbour-regler som
foreskrivs genom gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om det kombineras
med andra vertikala begransningar som inte ar sarskilt allvarliga, till exempel en
konkurrensklausul som &r begransad till fem ar, kvantitetsbegransningar eller
exklusiva inkopsavtal. Om antalet ensamaterforséljare inte har begransats och
faststallts i proportion till det tilldelade omradet eller den tilldelade kundkategorin for
att sakerstalla en viss verksamhetsvolym som bevarar deras investeringsinsatser
medfor ett sadant aterforsaljningssystem emellertid sannolikt inte nagra
effektivitetsframjande effekter. Om betydande konkurrenshammande effekter uppstar
ar det sannolikt att gruppundantaget aterkallas.

| aterstoden av detta avsnitt ges vagledning for beddmningen av
ensamaterforsaljaravtal i enskilda fall dar troskelvéardet for marknadsandel pa 30 %
har dverskridits.

Antalet aterforséljare som har tilldelats ett geografiskt omrade eller en kundkategori
ar viktigt for bedomningen av systemet med ensamaterforsaljning. Ju fler
aterforsaljare som ingar i systemet, desto mindre ar begransningen av konkurrensen
inom varumarken, och desto mindre ar sannolikheten for att ensamaterforsaljarna far
incitament att investera for att utveckla varumarket och marknadsfora leverantérens
produkt(-er).

Leverantorens och de konkurrerande leverantdrernas marknadsstallning har stor
betydelse, eftersom forlusten av konkurrens inom varumérken endast utgor ett
problem om konkurrensen mellan varumérkena &r begrénsad. Ju starkare stallning
leverantoren har, sarskilt om troskelvardet pa 30 % Overskrids, desto storre ar
sannolikheten att konkurrensen mellan varumarkena &r svag och desto stOrre ar
risken for konkurrens till foljd av begrénsningen av konkurrensen inom
varumaérkena.

Stallningen for leverantérens konkurrenter kan ha en dubbel betydelse. Narvaron av
starka konkurrenter visar i allménhet att en begrénsning av konkurrensen inom
varumarkena, vilken kan vara sarskilt betydande i samband med
ensamaterforsaljning, uppvags av en tillracklig konkurrens mellan varumarkena. Om
antalet leverantérer pa en marknad é&r forhallandevis begransat och deras
marknadsposition ar tamligen likartad i frdga om marknadsandelar, kapacitet och
distributionsnét, finns det dock en risk for samverkan och/eller uppmjukning av
konkurrensen. Forlusten av konkurrens inom varumarken kan 6ka denna risk, sérskilt
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om flera leverantorer tillampar liknande distributionssystem. Om flera
ensamaterforsaljare forekommer, dvs. om flera olika leverantorer auktoriserar samma
ensamaterforsaljare inom ett visst omrade, kan risken for samverkan och
uppmjukning av konkurrensen ©ka ytterligare bade pa leverantors- och
aterforsaljarniva. Om en eller flera aterforsaljare ges ensamratt att aterforsélja tva
eller flera viktiga konkurrerande produkter inom samma omrade kan konkurrensen
begransas avsevart for de varumérkena, sarskilt vid anvéandning av linjara
grossistpriser. Ju storre den kumulativa marknadsandelen ar for de varumarken som
aterforsaljs av de multipla ensamaterforsaljarna, desto storre ar risken for samverkan
och/eller uppmjukning av konkurrensen, och desto mer kommer konkurrensen
mellan varumarken att minska. Om en eller flera detaljister har ensamrétt till flera
varumarken finns det en risk for att en minskning av grossistpriset av en leverantor
for sitt varumarke inte kommer att foras vidare av nagon ensamaterforsaljare till
slutkunden, eftersom det skulle minska aterforséljarens forsaljning och vinst med de
andra varumarkena. Jamfort med en situation utan multipla ensamaterforsaljare har
leverantorerna darfor ett minskat intresse av att konkurrera med varandra i fraga om
priser. Sadana situationer med kumulativ verkan kan vara ett skal till att aterkalla
gruppundantaget om leverantérernas och koparnas marknadsandelar understiger
troskelvardet pa 30 % i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal.

Intradeshinder som kan hindra leverantérer fran att skapa egna integrerade
distributionsnat eller hitta alternativa aterforsaljare ar mindre viktiga vid
beddbmningen av de eventuella  konkurrenshdmmande effekterna av
ensamaterforsaljning, sarskilt i samband med delad ensamaterforsaljning.
Utestangning av andra leverantorer uppstar inte sa lange ensamaterforsaljning inte
kombineras med ett avtal om forséljning av ett enda varumarke som forpliktar eller
uppmuntrar aterforsaljaren att koncentrera sina bestallningar till en viss typ av
produkt fran en leverantér. Aven om avtal om forsaljning av ett enda varumarke inte
kraver att aterforsaljaren koper produkterna fran leverantéren sjalv  kan
kombinationen av ensamaterforsaljning och avtal om forsaljning av ett enda
varumarke gora det svarare for andra leverantorer att hitta alternativa aterforséljare.

Fragan om utestangning av andra aterforsaljare uppstar inte om de leverantorer som
tillampar systemet med ensamaterforsaljning auktoriserar ett stort antal
ensamaterforsaljare pd samma marknad och om dessa inte hindras fran att sélja till
icke auktoriserade aterforsaljare. Utestangning av andra aterforsaljare kan emellertid
vara problematisk om det finns marknadsmakt i det efterféljande marknadsledet,
sarskilt i fraga om mycket stora omraden déar en ensamaterforsaljare blir den ende
koparen pa hela marknaden. Som exempel kan namnas en stormarknadskedja som
blir ensam aterforsaljare av ett ledande varumarke pa en nationell marknad for
detaljhandel med livsmedel. Utestangningen av andra aterforsaljare kan forvarras om
multipla ensamaterforséljare forekommer.

Koparens starka stéllning kan aven 6ka risken for samverkan i kdparledet om stora
kopare, som eventuellt ar verksamma inom samma eller olika geografiska omraden,
alagger en eller flera leverantorer att inga ensamaterforséljaravtal.

Det ar viktigt att bedoma marknadens dynamik, eftersom en 6kande efterfragan, nya
tekniker och férandrade marknadspositioner kan minska sannolikheten for negativa
effekter jamfort med mogna marknader.

Handelsledet ar en viktig faktor, eftersom de mojliga negativa effekterna kan variera
mellan grossist- och detaljistledet. Ensamaterforsaljning tillampas huvudsakligen vid
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aterforsaljning av produkter eller tjanster i slutledet. Forlorad konkurrens inom
varumarken ar sarskilt sannolik i detaljistledet inom stora geografiska omraden,
eftersom slutkonsumenterna kan stallas infor det faktum att de har sma mojligheter
att valja mellan en aterforsdljare med hoga priser och bra service och en
aterforsaljare med laga priser och dalig service i fraga om ett viktigt varumarke.

En tillverkare som auktoriserar en grossist som ensamaterforséljare gor det vanligen
for ett storre geografiskt omrade, sasom en hel medlemsstat. Sa lange grossisten kan
sdlja produkten utan begréansning till aterforsaljare i det efterféljande marknadsledet
ar markbara konkurrenshdmmande effekter osannolika. En eventuell forlust av
konkurrens inom varumarken pa grossistniva kan latt uppvégas av effektivitetsvinster
inom logistik och séljframjande atgarder, sarskilt om tillverkaren ar etablerad i en
annan medlemsstat. De eventuella riskerna for minskad konkurrens mellan
varumarken nar multipla ensamaterforsaljare forekommer ar dock storre i grossist-
an i detaljistledet. Om en grossist blir ensamaterforséljare for ett stort antal
leverantorer finns det inte bara en risk for att konkurrensen mellan dessa varumérken
minskar, utan dven en hogre risk for utestangning i grossistledet.

Bedomningen av ett system med ensamaterforséljning genom vilket en leverantor
tilldelar en kundkategori till en eller flera kopare for ensamaterforsaljning ar foremal
for samma faktorer som de som anges i punkterna 100-117 i dessa riktlinjer och bor
aven ta hansyn till féljande vagledning:

P& samma satt som vid tilldelning av ett omrade for ensamaterforsaljning forsvarar
tilldelningen av en kundkategori i allménhet kundernas mdjligheter till arbitrage.
Eftersom varje auktoriserad aterforsaljare har en egen kundkategori kan aterforsaljare
som inte har tilldelats nagon kundkategori for ensamaterforséljning ha svart att fa tag
i produkten fran leverantdren. Detta minskar mojligheterna till arbitrage for andra
aterforsaljare.

Ett system med ensamaterforséljning som begransar konkurrensen i den mening som
avses i artikel 101.1 kan anda skapa effektivitetsvinster som uppfyller villkoren i
artikel 101.3 och darmed vara undantaget fran tillampningen av artikel 101 pa
individuell basis.

Som faststalls i punkt 112 i dessa riktlinjer &r en utestangning av leverantdrer
osannolik savida inte ensamaterforséljning kombineras med avtal om forséljning av
ett enda varumarke. Aven om ensamaterforsaljning kombineras med avtal om
forsaljning av ett enda varumarke forefaller det emellertid osannolikt att det skulle
leda till konkurrenshdmmande utestdngning av andra leveranttrer, utom eventuellt
om avtalet om forsdljning av ett enda varumarke tillampas pa ett tatt nat av
ensamaterforsaljare inom sma omraden eller om det uppstar en kumulativ effekt. | ett
sadant scenario bor de principer for avtal om forsaljning av ett enda varumarke som
faststélls i avsnitt 8.2.1 i dessa riktlinjer tillampas. Om kombinationen av
ensamaterforsaljning och avtal om forsaljning av ett enda varumarke inte leder till en
betydande utestdngning kan den i sjalva verket vara konkurrensframjande genom att
oka incitamenten for ensamaterforséljaren att inrikta sina insatser pa ett visst
varumarke. Om en sadan betydande utestangningseffekt inte foreligger kan
kombinationen av ensamaterforsaljaravtal och avtal om forséljning av ett enda
varumarke darfor uppfylla villkoren i artikel 101.3 under hela avtalets varaktighet,
séarskilt om det tillampas i grossistledet.

Kombinationen av ensamaterforsaljaravtal och exklusiva inkdpsavtal, vilken gor att
ensamaterforsaljare maste kopa sina varor for leverantorens varumarke direkt fran
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leverantoren, okar risken for konkurrenshdmmande effekter i form av minskad
konkurrens inom varumarken och uppdelning av marknaden, vilket i synnerhet kan
underlatta prisdiskriminering. Ensamaterforséljning begransar redan i sig kundernas
arbitragemojligheter, eftersom den begransar antalet aterforsdljare och vanligen
kombineras med begransningar av aktiv forsaljning som inférs for andra
aterforsaljare for att skydda de investeringar som gjorts av ensamaterforséljare i det
exklusiva omradet. Exklusiva inkopsavtal eliminerar dessutom eventuellt arbitrage
for ensamaterforsaljarna, som hindras fran att kopa av andra aterforséljare i systemet
med ensamaterforsaljning. Detta Okar leverantérens majligheter att begransa
konkurrensen inom varumérken och tillampa olika forsaljningsvillkor till nackdel for
konsumenterna, om inte kombinationen av ensamaterforsaljaravtal och exklusiva
inkOpsavtal gor det mojligt att gora effektivitetsvinster som leder till 1agre priser.

Produktens art kan vara relevant for bedémningen av ensamaterforsaljningens
eventuella konkurrenshdmmande effekter. Dessa effekter kommer att vara mindre
patagliga i sektorer dar onlineforsaljning ar vanligare. Produktens art ar dven relevant
for beddomningen av eventuella effektivitetsvinster, det vill séga efter det att en
markbar konkurrenshammande effekt har pavisats.

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

De effektivitetsvinster som kan skapas genom delad ensamaterforsaljning kan anses
uppvaga eventuella negativa effekter som ett sadant system kan generera, under
forutsattning att leverantoren kan visa att antalet ensamaterforséljare har faststallts i
proportion till det omrade eller den kundkategori som tilldelats for att sakerstélla en
viss verksamhetsvolym som bevarar aterforsaljarnas investeringsinsatser.

System med ensamaterforsaljning som bygger pa tilldelningen av exklusiva
kundkategorier som begrénsar artikel 101.1 kan &aven uppfylla de villkor som
faststalls i artikel 101.3 och darmed vara undantagna fran tillampningen av artikel
101 pa individuell basis. Tilldelning av exklusiva kundkategorier kan leda till
effektivitetsvinster om aterforsaljarnas investeringar behovs for att bygga upp
varumarkets image eller om aterforsaljarna, till exempel, maste investera i sérskild
utrustning, sarskilda fardigheter eller know-how for att anpassa sig till kraven for den
exklusiva kundkategori som har tilldelats till dem eller om dessa investeringar leder
till stordriftsfordelar eller forbattrad logistik (till exempel genom att utse en sarskild
aterforsaljare som hanterar offentliga myndigheternas upphandling av datorer eller
kontorsmateriel). Avskrivningsperioden for dessa investeringar ar en indikation pa
hur ldnge ett system med ensamaterforsaljning baserat pa tilldelning av exklusiva
kundkategorier kan vara motiverat. |1 allménhet & motiveringen av tilldelningen av
exklusiva kundkategorier starkast for nya eller komplicerade produkter och for
produkter som kraver anpassning till den enskilde kundens behov. Identifierbara
differentierade behov & mer sannolika i fraga om mellanprodukter som séljs till
olika typer av professionella kodpare. Det ar osannolikt att tilldelning av
slutkonsumenter leder till effektivitetsvinster.
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Exempel pa multipla ensamaterforsaljare pa en oligopolistisk marknad

Pa en nationell marknad for en slutprodukt finns det fyra marknadsledare, var och en
med en marknadsandel pa omkring 20%. Dessa fyra marknadsledare séljer sin produkt
via ensamaterforséljare i detaljistledet. Detaljisterna far ett exklusivt omrade, som
motsvarar den stad i vilken de &r etablerade eller en stadsdel i fraga om storre stader.
Inom de flesta omradena rakar de fyra marknadsledarna utse samma
ensamaterforsaljare (multipla ensamaterforsaljare), som ofta har ett centralt lage och
som ar tamligen specialiserad pa produkten i fraga. Resterande 20% av den nationella
marknaden bestar av sma lokala tillverkare, av vilka den storsta har en andel pa 5% av
den nationella marknaden. Dessa lokala tillverkare saljer i allménhet sina produkter
via andra aterforséljare, sarskilt darfor att ensamaterforsaljarna for de fyra storsta
leverantorerna i allménhet visar ett svagt intresse for att salja dessa mindre kénda och
billigare varumarken. Det finns en stark varumarkes- och produktdifferentiering pa
marknaden. De fyra marknadsledarna bedriver —omfattande nationella
reklamkampanjer och har en stark varumarkesimage, medan tillverkare av
marginalprodukter inte gor reklam for sina produkter pa nationell niva. Marknaden &r
ganska mogen, med en stabil efterfragan och utan omfattande produktméssig eller
teknisk innovation. Produkten &r relativt enkel.

Pa en sadan oligopolistisk marknad finns det en risk for samverkan mellan de fyra
marknadsledarna. Denna risk forstarks om multipla ensamaterforsaljare forekommer.
Konkurrensen inom varumarken begréansas av den territoriella exklusiviteten.
Konkurrensen mellan de fyra ledande varumarkena minskar pa detaljistniva, eftersom
en detaljist faststaller priset for alla fyra varuméarken inom varje omrade. Forekomsten
av multipla ensamaterforsaljare innebar att om en tillverkare sanker priset for sitt
varumarke, kommer detaljisten inte att vara angelagen om att lata prissankningen
komma slutkonsumenten till godo, eftersom det skulle minska detaljistens forsaljning
och vinster av andra varumarken. Darfor har tillverkarna ett begrénsat intresse av att
konkurrera med varandra i fraga om priser. Priskonkurrens mellan varuméarken
forekommer huvudsakligen i fraga om varor med svag varumarkesimage som
tillverkas av marginella producenter. De eventuella effektivitetsargumenten for
(gemensamma) ensamaterforsaljare ar begransade, eftersom produkten ar relativt
enkel, aterforsaljningen inte kraver nagra sarskilda investeringar eller nagon sarskild
utbildning och reklamen huvudsakligen gors pa producentniva.

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

Exempel pa exklusiv tilldelning av kunder

Ett foretag har utvecklat en sofistikerad sprinkleranlaggning. Foretaget har for
narvarande en andel pd 40% av marknaden for sprinkleranlaggningar. Nar foretaget
borjade salja den sofistikerade sprinklern hade det en marknadsandel pa 20% med en
aldre produkt. Installeringen av den nya sprinklertypen beror pa vilken typ av byggnad
den installeras i och pa byggnadens anvandning (t.ex. kontor, kemisk fabrik eller
sjukhus). Foretaget utsag ett antal aterforséljare som skulle sélja och installera den
sofistikerade sprinklern. Varje aterforsaljare behdvde utbilda sina anstallda om de
allmanna och sérskilda kraven for installering av den sofistikerade sprinklern till en
sarskild kundkategori. For att sékerstalla att aterforsaljarna skulle specialisera sig
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tilldelade foretaget varje aterforsaljare en exklusiv kundkategori och forbjod aktiv
forsaljning till andra aterforséljares exklusiva kundkategorier. Efter fem ar kommer
alla ensamaterforsaljare att tillatas att aktivt salja till alla kundkategorier. Darmed
upphar systemet med exklusiv tilldelning av kunder. Leverantéren kan da ocksa borja
sdlja till nya aterforsaljare. Marknaden ar ganska dynamisk, med tva nya aktérer och
ett antal tekniska innovationer. Konkurrenterna har marknadsandelar pa mellan 5%
och 25%, och uppgraderar ocksa sina produkter.

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

4.6.2.
4.6.2.1.
(129)

(130)

(131)

4.6.2.2.
(132)

Selektiva distributionssystem
Definition av selektiva distributionssystem

Som faststalls i artikel 1.1 h i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal atar sig
leverantdren i ett distributionssystem att, antingen direkt eller indirekt, sélja
avtalsvarorna eller avtalstjansterna endast till aterforsaljare som valts ut pa grundval
av sarskilda kriterier, och dessa aterforséljare atar sig att inte salja dessa varor eller
tjanster till icke auktoriserade aterforsaljare inom det omrade som leverantoren har
reserverat for att driva detta system.

De kriterier som anvéands av leverantéren for att vélja aterforsaljare kan vara
kvalitativa och/eller kvantitativa. Kvalitativa kriterier ar objektiva kriterier som kravs
pa grund av produktens egenskaper, till exempel uthildningen av
forsaljningspersonal, tillhandahallandet av tjanster vid forsaljningsstallet och utbudet
av produkter som ska saljas.>® Kvantitativa kriterier begransar det mojliga antalet
aterforsaljare mer direkt genom att, till exempel, krdva en minsta eller storsta
forsaljningsvolym eller faststalla antalet aterforsaljare. Dessa kriterier kan andras
under hela giltighetsperioden for avtalet om selektiv distribution.

Selektiva distributionssystem ar jamforbara med system med ensamaterforséljning pa
sa satt att de begransar antalet auktoriserade aterforséljare och mojligheterna till
aterforsaljning. Skillnaden med ensamaterforsaljning ar begransningen av antalet
aterforsaljare pa grundval av sarskilda urvalskriterier. En annan skillnad gentemot
ensamaterforsaljning ar att begransningen av aterforsaljningen i samband med
selektiv distribution inte &r en begransning av den aktiva forsaljningen till ett
exklusivt omrade eller till en exklusiv kundkategori, utan en begransning av aktiv
och passiv forséljning till icke auktoriserade aterforséljare, vilket innebér att endast
auktoriserade aterforsaljare och slutkunder ar méjliga kdpare.

Tillampning av artikel 101 pa selektiva distributionssystem

De mojliga riskerna for konkurrensen i selektiva distributionssystem ér en minskning
av konkurrensen inom varumarken och, séarskilt om en kumulativ effekt uppstar, en
utestangning av vissa typer av aterforséljare, saval som en uppmijukning av
konkurrensen och i vissa fall ett underlattande av samverkan mellan kdparna pa
grund av begransningen av deras antal.

52

Se tex. domen i méal T-88/92 Groupement d'achat Edouard Leclerc mot kommissionen,
EU:T:1996:192, punkt 125 och efterféljande.
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Bedomningen av de mojliga konkurrenshdmmande effekterna av selektiva
distributionssystem bor forst och framst vara inriktad pa det selektiva
distributionssystemets uppfyllande av kraven i artikel 101.1. For detta andamal ar det
nodvandigt att gora atskillnad mellan rent kvalitativ selektiv distribution och
kvantitativ selektiv distribution.

Rent kvalitativ selektiv distribution, dar aterforsaljarna valjs ut enbart pa grundval av
objektiva kriterier som kréavs pa grund av produktens egenskaper, innebar inte nagon
direkt begransning av antalet aterforsaljare. Under forutséttning att de tre villkor som
faststdlls av Europeiska domstolen i Metro-domen®® (s.k. “Metro-kriterier”) &r
uppfyllda anses rent kvalitativ selektiv distribution i allménhet falla utanfor
tillampningsomradet for artikel 101.1, eftersom det kan antas att den begransning av
konkurrensen inom varumdrken som forknippas med selektiv distribution
kompenseras av en forbattring av konkurrensen mellan varumarken.> For det forsta
maste egenskaperna hos varorna eller tjansterna i fraga gora att ett selektivt
distributionssystem ar nddvandigt. Detta innebdr, med beaktande av den berérda
produktens egenskaper, att ett sadant system maste utgora ett berattigat krav for att
bevara produktens kvalitet och sdkerstalla att den anvands pa ratt satt. Till exempel
kan ett selektivt distributionssystem som inte omfattas av artikel 101.1 anvéandas for
hogkvalitativa eller tekniskt avancerade produkter.® Ett selektivt distributionssystem
kan &ven vara nodvandigt for lyxvaror. Kvaliteten hos sadana varor beror inte bara
pa de ingdende materialens egenskaper, utan dven pa den aura av lyx som omger
dem. Darfor kan det vara nddvandigt att inrétta ett selektivt distributionssystem som
sakerstaller att varorna visas pa ett satt som bidrar till uppratthallandet av deras aura
av lyx for att bevara deras kvalitet.>® For det andra maste aterforsaljarna viljas pa
grundval av objektiva kvalitativa kriterier som &r desamma for alla potentiella
aterforsaljare och som inte far tillampas pa ett diskriminerande satt. Enligt rattspraxis
maste de kvalitativa kriterierna inte offentliggoras for alla potentiella aterforséljare,
men en sadan oppenhet kan 6ka sannolikheten for att Metro-kriterierna uppfylls.>’
For det tredje far de faststéllda kriterierna inte g& langre &n nddvandigt.>®
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Se domarna i mal 31/80 NV L'Oréal och SA L'Oréal mot PVBA, EU:C:1980:289, punkterna 15-16,
mal 26/76 Metro SB-GroRmarkte GmbH & Co. KG mot kommissionen (“Metro 1”), EU:C:1977:167,
punkterna 20-21, mal C-439/09 Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mot Président de 1’ Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649, punkt 41, mél C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfiimerie Akzente
GmbH, EU:C:2017:941, punkt 24.

Se domarna i mal 26/76 Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG mot kommissionen ("Metro 17),
EU:C:1977:167, punkterna 20-22, mal 107/82 Allgemeine Elektrizitats-Gesellschaft AEG-Telefunken
AG mot kommissionen, EU:C:1983:293, punkterna 33, 34 och 73, mal 75/84 Metro SB-GroRmarkte
GmbH & Co. KG mot kommissionen ("Metro 1I”), EU:C:1986:399, punkt 45, mal T-88/92
Groupement d'achat Edouard Leclerc mot kommissionen, EU:T:1996:192, punkt 106.

Se domarna i mél 26/76 Metro SB-GroRmarkte GmbH & Co. KG mot kommissionen ("Metro I”),
EU:C:1977:167, mal 107/82 Allgemeine Elektrizitats-Gesellschaft AEG-Telefunken AG mot
kommissionen, EU:C:1983:293.

Se domen i méal C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
punkterna 25-29.

Se dven i analogi domen i mal C-158/11 Auto 24 SARL mot Jaguar Land Rover France SAS,
EU:C:2012:351.

Se domarna i mal 31/80 NV L'Oréal och SA L'Oréal mot PVBA, EU:C:1980:289, punkterna 15-16,
mal 26/76 Metro SB-GroBmirkte GmbH & Co. KG mot kommissionen ("Metro 1), EU:C:1977:167,
punkterna 20-21, mal 107/82 Allgemeine Elektrizitats-Gesellschaft AEG-Telefunken AG mot
kommissionen, EU:C:1983:293, punkr 35, mal T-19/91 Société d'Hygiéne Dermatologique de Vichy
mot kommissionen, EU:T:1992:28, punkt 65.
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Bedomningen av selektiv distribution enligt artikel 101(1) krdver &ven en separat
analys av varje potentiellt begrdnsande klausul i avtalet inom ramen for Metro-
kriterierna.®® Detta innebdr i synnerhet en bedémning av huruvida den begransande
klausulen &r proportionerlig mot bakgrund av det syfte som efterstrdvas med det
selektiva distributionssystemet och huruvida den gar utéver vad som ar nodvandigt
for att uppna detta syfte.®® Sadana krav uppfylls sannolikt inte av sarskilt allvarliga
begransningar. Omvant kan, till exempel, ett forbud mot att anvanda
tredjepartsplattformar pa internet pa ett satt som ar synligt utat, som inforts av en
leverantor av lyxvaror for dennes auktoriserade aterforséljare, anses vara lampligt sa
lange det gor att de auktoriserade aterforsaljarna kan gora reklam via
tredjepartsplattformarna och anvanda sékmotorer pa internet, sa att kunderna vid
normal anvandning kan hitta aterférséljarnas utbud med hjélp av sadana sékmotorer,
och inte gar utdver vad som &r nodvandigt for att bevara varornas lyxiga
framtoning.®* Om s ar fallet faller forbudet utanfor artikel 101.1, och ingen
ytterligare analys krévs.

Aven om de inte uppfyller Metro-kriterierna kan kvalitativa och/eller kvantitativa
selektiva distributionssystem omfattas av safe harbour-regeln, under férutséttning att
bade leverantdrens och koparens marknadsandel inte 6verstiger 30 % och att avtalet
inte innehdller ndgon sarskilt allvarlig begransning.®> Mojligheten att &tnjuta
undantaget gar inte forlorad om selektiv distribution kombineras med andra icke
allvarliga vertikala begrénsningar, som t.ex. en konkurrensklausul. Gruppundantaget
ar tillampligt oavsett den berdrda produktens art och oavsett urvalskriteriernas art.
Om produktens karaktar inte kraver selektiv distribution®® eller anvandning av de
tillampade kriterierna, till exempel kravet att aterforséljarna maste ha en eller flera
vanliga butiker eller maste tillhandahalla sarskild service, medfor ett sadant
distributionssystem emellertid i regel inte tillrdckliga effektivitetsfrimjande effekter
for att uppvéga en betydande minskning av konkurrensen inom varumarken. Om
betydande konkurrenshammande effekter uppstar ar det sannolikt att
gruppundantaget aterkallas.

| den aterstdende delen av detta avsnitt ges vagledning om den individuella
bedomningen av selektiva distributionssystem som inte uppfyller Metro-kriterierna
och inte omfattas av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, eller vid
forekomst av kumulativa effekter till foljd av parallella natverk av selektiv
distribution pa samma marknad.

Marknadspositionen for leverantéren och dennes konkurrenter har stor betydelse for
beddmningen av eventuella konkurrenshammande effekter, eftersom forlusten av
konkurrens inom varumérken kan vara problematisk endast om konkurrensen mellan
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Se punkt 134 i dessa riktlinjer.

Se domen i mal C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfiimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
punkt 43 och efterféljande.

Se domen i méal C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfimerie Akzente GmbH, EU:C:2017:941,
punkt 43 och efterféljande, sarskilt punkt 67.

Se domarna i mal C-439/09 Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mot Président de 1’Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649. Se dven i analogi mal C-158/11 Auto 24 SARL mot Jaguar Land Rover
France SAS, EU:C:2012:351.

Se t.ex. tribunalens domar i mal T-19/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mot kommissionen,
[1996] ECR 11-1851, punkterna 112-123, mal T-88/92 Groupement d'achat Edouard Leclerc mot
kommissionen [1996] ECR 11-1961, punkterna 106-117, och den rattspraxis som det hanvisas till i den
foregaende fotnoten.
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varumérken ar begransad. Ju starkare stéllning leverantéren har, framfor allt om
troskelvardet pa 30 % overskrids, desto storre ar risken for konkurrens till féljd av en
Okad forlust av konkurrens inom varumarken. En annan viktig faktor ar antalet
selektiva distributionsnat pd samma marknad. Om selektiv distribution endast
tillampas av en leverantor pa marknaden skapar kvantitativ selektiv distribution
normalt inte nagra negativa nettoeffekter. | praktiken tillampas selektiv distribution
emellertid ofta av flera leverantorer pa en viss marknad.

Konkurrenternas stallning kan ha en dubbel betydelse. A ena sidan visar nirvaron av
starka konkurrenter i allménhet att begransningen av konkurrensen inom
varumarken, vilken kan vara sarskilt betydande i samband med ensamaterférsaljning,
uppvags av en tillracklig konkurrens mellan varuméarken. A andra sidan, vid
forekomst av en kumulativ effekt, om en majoritet av de ledande leverantérerna pa
marknaden tillampar selektiv distribution, kan vissa typer av aterforséljare stangas
ute (dvs. lagprisdetaljister). Risken for att effektivare aterforsaljare utestangs fran
marknaden &r storre vid selektiv distribution &n vid ensamaterforséljning, pa grund
av att forséljning till icke auktoriserade aterforsaljare begransas vid selektiv
distribution. Denna begransning ar avsedd att ge selektiva distributionssystem en
avskarmad karaktar dar endast de auktoriserade aterforsaljare som uppfyller
kriterierna har tillgang till produkten, samtidigt som icke auktoriserade aterforsaljare
inte har mojlighet att fa tag pa varor. Foljaktligen ar selektiv distribution sarskilt val
agnad att anvandas for att undvika att lagprisdetaljister (oavsett om dessa saljer i
vanliga butiker eller enbart pa natet) utdvar prispress pa saval tillverkarens som de
auktoriserade aterforsaljarnas marginaler. Utesténgning av  sadana
distributionsformat, oavsett om den beror pa kumulativ anvéndning av selektiv
distribution eller pa dess anvandning av en leverantdr som ensam har en
marknadsandel som &verstiger 30 %, forsdmrar konsumenternas mojligheter att
utnyttja de specifika fordelar som dessa distributionsformat erbjuder, till exempel i
form av lagre priser, storre insyn och lattare tillgang till produkten.

Om gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar tillamplig pa enskilda
selektiva distributionsnatverk kan det bli aktuellt att aterkalla gruppundantaget eller
att inte tillampa gruppundantagsforordningen om kumulativa effekter uppkommer.
Det ar dock osannolikt att det uppstar problem med kumulativa effekter om den
marknadsandel som omfattas av selektiv distribution inte dverstiger 50 %. Det ar inte
heller troligt att konkurrensproblem uppstar om marknadstackningen Overstiger
50 %, men om den sammanlagda marknadsandelen for de fem storsta leverantérerna
inte Gverstiger 50 %. Om bade de fem storsta leverantérernas marknadsandel och den
andel av marknaden som omfattas av selektiv distribution Overstiger 50 %, kan
bedémningen variera beroende pa om alla de fem stérsta leverantérerna tillampar
selektiv distribution eller inte. Ju starkare stallning de konkurrenter som inte
tillampar selektiv distribution har, desto mindre sannolikt &r det att andra
aterforsaljare utestangs. Konkurrensproblem kan uppstd om alla de fem storsta
leverantorerna tillampar selektiv distribution. Detta skulle sarskilt vara fallet om de
avtal som ingatts av de storsta leverantorerna innehdller kvantitativa urvalskriterier
som direkt begransar antalet auktoriserade aterforséljare eller om de kvalitativa
kriterier som tillampas utestanger vissa distributionsformat, till exempel kravet att ha
en eller flera fysiska butiker eller att tillhandahalla sarskilda tjanster som i normala
fall endast kan tillhandahallas i ett visst distributionsformat. Villkoren i artikel 101.3
ar i vanliga fall sannolikt inte uppfyllda om de selektiva distributionssystem som
bidrar till den kumulativa effekten hindrar atkomst till marknaden for nya
aterforsaljare som har tillracklig kapacitet att salja de berérda produkterna. Framfor
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allt ar det inte troligt att slutkonsumenterna drar nytta av effektivitetsvinster om
distributionssystemen endast omfattar vissa befintliga kanaler och samtidigt
utestanger lagprisdetaljister eller aterforsaljare pa natet som erbjuder lagre priser till
konsumenterna. Mer indirekta former av kvantitativ selektiv distribution, till exempel
i form av en kombination av rent kvalitativa urvalskriterier och en forpliktelse for
aterforsaljarna att na upp till en viss mangd inkop per ar, orsakar sannolikt mindre
negativa nettoeffekter om mangden inte utgor en betydande del av aterforséljarens
totala omsattning av den ifragavarande typen av produkter och begransningarna inte
gar utéver vad som &r nodvandigt for att leverantoren ska kunna fa avkastning pa sin
avtalsspecifika investering och/eller uppna stordriftsfordelar i distributionen. En
leverantdr med en marknadsandel som inte Overstiger 5 % anses i allméanhet inte
bidra vasentligt till en kumulativ effekt.

Intradeshinder &r framst relevanta om icke auktoriserade aterforséljare utestangs fran
marknaden. Intradeshinder kan vara betydande om selektiv distribution tillampas av
tillverkare av mérkesvaror, eftersom det ofta krdvs mycket tid och stora investeringar
for att aterforsaljare som &r utestangda fran det selektiva distributionssystemet ska
kunna lansera sina egna varumarken eller hitta andra konkurrerande leveranskéllor.

Koparens starka stallning kan Oka risken for samverkan mellan aterforséljare.
Aterforsaljare med en stark marknadsstéllning kan formé leverantdrerna att tillimpa
selektiva kriterier som gor att nya och mer effektiva aterforsaljare inte far tillgang till
marknaden. Koparens starka stallning kan foljaktligen avsevart inverka pa analysen
av eventuella konkurrenshammande effekter till foljd av selektiv distribution. Mer
effektiva aterforsédljare kan utestangas fran marknaden sarskilt om en stark
detaljistorganisation alagger leverantéren urvalskriterier i syfte att begransa
distributionen till de egna medlemmarnas fordel.

| artikel 5.1 c i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal foreskrivs att
leverantoren varken direkt eller indirekt far lagga de auktoriserade aterforsaljarna en
skyldighet att inte sdlja varumarken fran sarskilda konkurrerande leverantérer. Syftet
med denna bestdmmelse &r sarskilt att undvika horisontell samverkan for att utesluta
vissa varumarken genom att skapa en selektiv grupp av varuméarken fran ledande
leverantorer. Det ar osannolikt att en sadan skyldighet beviljas undantag om
marknadsandelen for de fem storsta leverantorerna ar lika med eller Gverstiger 50 %,
sdvida det inte ar sa att ingen av de leverantorer som alagger en sadan skyldighet hor
till de fem storsta leverantérerna pa marknaden.

Konkurrensproblem i samband med utestdngning av andra leverantérer kommer
normalt inte att uppsta sa lange andra leverantorer inte hindras fran att anvéanda
samma aterforsaljare, till exempel om selektiv distribution kombineras med avtal om
forsaljning av ett enda varumdrke. Vid anvdndning av ett tatt natverk av
auktoriserade aterforsaljare eller i handelse av en kumulativ effekt kan
kombinationen av selektiv distribution och konkurrensklausuler medfora en risk for
att andra leverantorer utesténgs. | det fallet galler de principer som anges i avsnitt 2.1
i dess riktlinjer avseende avtal om forséljning av ett enda varumarke. Om selektiv
distribution inte kombineras med en konkurrensklausul kan utestdngning av
konkurrerande leverantérer fran marknaden fortfarande vara ett problem om de
ledande leverantorerna inte enbart tillampar rent kvalitativa urvalskriterier, utan dven
alagger sina aterforséljare vissa ytterligare skyldigheter, sdsom skyldigheten att
reservera ett visst minimiutrymme pa hyllorna for leverantorens produkter eller
sakerstalla att aterforsaljarens forsaljning av leverantorens produkter uppnar en viss
minimiandel av aterforsaljarens totala omséattning. Det &r osannolikt att ett sadant
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problem uppstar om den marknadsandel som omfattas av selektiv distribution inte
overstiger 50 %, eller, om denna marknadstackning 6verskrids, om de fem storsta
leverantorerna har en marknadsandel som inte 6verstiger 50 %.

Det ar viktigt att bedoma marknadens dynamik, eftersom en 6kande efterfragan, nya
tekniker och férandrade marknadspositioner kan minska sannolikheten fér negativa
effekter jamfort med mogna marknader.

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 (se punkt 14 g i dessa riktlinjer). En sadan effektivitetsvinst ar dock
ofta endast marginell i system med selektiv distribution. FOr att beddma om selektiv
distribution &r motiverad for att 16sa ett problem med snalskjuts mellan aterforséljare
(se punkt 14 b i dessa riktlinjer), eller for att bidra till att skapa eller uppratthalla ett
varumaérkes image (se punkt 14 h i dessa riktlinjer), ar produktens art av betydelse. |
allmanhet &r det mer sannolikt att anvandningen av selektiv distribution for att uppna
dessa typer av effektivitetsvinster & motiverad i frdga om nya produkter,
komplicerade produkter, produkter vilkas egenskaper &ar svara att bedéma innan de
konsumeras (produkter som kdps p.g.a. erfarenhet) eller till och med efter det att de
konsumerats (produkter som kops p.g.a. trovardighet). Selektiv distribution
kombinerad med en lokaliseringsklausul, for att skydda en auktoriserad aterforséljare
mot konkurrens fran andra auktoriserade aterforsaljare som Oppnar en butik i
narheten, kan uppfylla villkoren i artikel 101.3 framfor allt om kombinationen &r
nodvandig for att skydda betydande och avtalsspecifika investeringar som den
auktoriserade aterforsaljaren gjort (se punkt 14 e i dessa riktlinjer). For att sakerstélla
att den minst konkurrenshammande begransningen anvands &r det viktigt att bedéma
om samma effektivitetsvinster kan uppnas till en jamforbar kostnad, exempelvis
genom enbart servicekrav.

Exempel pa kvantitativ selektiv distribution

Pa en marknad for kapitalvaror saljer tillverkare A, som ar marknadsledande med en
marknadsandel pa 35 %, sin produkt till slutkonsumenterna genom ett selektivt
distributionssystem. Det finns flera villkor for tilltrade till systemet: Butiken maste
anstalla utbildad personal och tillhandahdlla service fore forséaljningen, det maste
finnas en sarskild avdelning i butiken for forsaljning av ifragavarande produkt och
liknande hogteknologiprodukter, och det kravs att butiken tillhandahaller ett brett
sortiment av leverantrens produkter och staller ut dem pa ett tilltalande sétt.
Dessutom begransas antalet aterforsaljare som kan beviljas tilltrade till systemet direkt
genom faststallandet av ett hogsta antal aterforsaljare per antal invanare i varje region
eller tatort. Tillverkare A har sex konkurrenter pd denna marknad. Tillverkarna B, C
och D ar de viktigaste konkurrenterna, med marknadsandelar pa 25 %, 15 %
respektive 10 %, medan de 6vriga tillverkarna har mindre marknadsandelar. A ar den
enda tillverkaren som anvander selektiv distribution. De selektiva distributorerna av
varumarke A tillhandahaller alltid ett fatal konkurrerande varuméarken. Konkurrerande
varumarken séljs emellertid dven allméant i butiker som inte ingar i A:s selektiva
distributionssystem. Det finns flera olika distributionskanaler: VVarumarkena B och C
sdljs t.ex. i de flesta av de butiker som A valt ut, men ocksa i andra butiker som
tillhandahaller service av hog kvalitet samt i stormarknader. Varumérke D siljs i
huvudsak i butiker med en hdg servicegrad. Den tekniska utvecklingen ar
forhallandevis snabb pa denna marknad, och de viktigaste leverantdrerna uppratthaller
en hog kvalitetsimage for sina produkter genom reklam.
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Pa denna marknad &r tackningsgraden for selektiv distribution 35 %. Konkurrensen
mellan varumarken paverkas inte direkt av A:s selektiva distributionssystem.
Konkurrensen inom varumérken foér varumarke A kan vara begrédnsad, men
konsumenterna kan vanda sig till aterforsaljare som haller en Iag serviceniva eller laga
priser och kopa varumérkena B och C, som har samma kvalitetsimage som A. Det
finns dessutom aterforsaljare av andra marken som haller en hog serviceniva, eftersom
det inte finns nagon begransning av de auktoriserade aterforséljarnas ratt att sélja
konkurrerande varumarken, och den kvantitativa begransningen for antalet
aterforsaljare av varumarke A hindrar inte andra aterforsaljare som haller en hog
serviceniva fran att sdlja konkurrerande varumarken. | detta fall ar det sannolikt att
villkoren i artikel 101.3 ar uppfyllda, dels med tanke pa servicekraven och de
effektivitetsvinster som dessa sannolikt medfor, dels med tanke pa den begransade
effekten pa konkurrensen inom varumarken.

Exempel pa selektiv distribution med kumulativa effekter

Pa en marknad for en viss sportartikel finns det sju tillverkare, som har foljande
marknadsandelar: 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % respektive 7 %. De fem storsta
tillverkarna distribuerar sina produkter genom kvantitativ selektiv distribution, medan
de tvd minsta tillampar olika typer av distributionssystem, som leder till en
tackningsgrad i fraga om selektiv distribution pa 85%. Kriterierna for tillgang till det
selektiva distributionssystemet ar desamma for alla tillverkare: aterforséljarna maste
ha en eller flera fysiska butiker, dessa butiker maste ha utbildad personal och
tillhandahalla service fore forséaljning, de maste ha en sarskild avdelning for
forsaljning av produkten, och minimiytan for denna avdelning &r specificerad. Det
kravs vidare att butiken salufor ett brett sortiment av varumarket i fraga och staller ut
produkten pa ett tilltalande satt. Butiken maste ligga vid ett affarsstrdk, och
forsaljningen av produkten maste utgéra minst 30 % av butikens totala omsattning. |
allmanhet auktoriseras samma aterforséaljare for alla fem varumarken. De tva
varumérken som inte anvénder selektiv distribution séljs vanligen via mindre
specialiserade aterforsaljare med lagre servicegrad. Marknaden ar stabil, saval pa
utbuds- som efterfragesidan, det finns en stark produktdifferentiering, och
varumarkesimagen dar viktig. De fem marknadsledarna har stark varumarkesimage,
som forvarvats genom reklam och sponsring, medan de tva mindre tillverkarna
tillampar en strategi med billigare produkter, utan stark varumarkesimage.

P& denna marknad har lagprisdetaljister och aterforsaljare som endast ar verksamma
pa natet inte tillgang till de fem ledande varuméarkena. Detta beror pa att kravet att
produkten ska utgéra minst 30 % av aterforsaljarnas verksamhet, kriterierna for hur
produkten ska stallas ut och regeln om service fore forséljning utesluter de flesta
lagprisdetaljister fran natverket av auktoriserade aterforsaljare. Kravet att
aterforsaljare ska ha en eller flera fysiska butiker innebér dessutom att aterforsaljare
som enbart saljer pd natet utestangs fran natverket. Darfor har konsumenterna inget
annat val an att kopa de fem ledande varumarkena i butiker med hog serviceniva och
hoga priser. Detta leder till minskad konkurrens mellan varumérken mellan de fem
ledande varumarkena. Att de tva minsta varuméarkena kan kopas i butiker med lag
serviceniva och laga priser kompenserar inte detta, eftersom de fem ledande
marknadsledarna har en mycket starkare varumérkesimage. Konkurrensen mellan
varumarken begransas ocksd av forekomsten av multipla ensamaéterforséljare. Aven
om det forekommer en viss grad av konkurrens inom varumarken och antalet
aterforsaljare inte ar direkt begransat, ar tilltradeskriterierna tillrackligt strikta for att
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antalet aterforséljare av de fem ledande varumarkena ska forbli litet inom de olika
omradena.

Effektivitetsvinsterna med dessa kvantitativa selektiva distributionssystem &r sma.
Produkten &r inte sarskilt komplicerad och kréaver inte nagon sérskilt hog serviceniva.
Om tillverkarna inte kan visa att deras selektiva distributionssystem medfor tydliga
effektivitetsvinster ar det troligt att gruppundantaget maste aterkallas pa grund av
forekomsten av kumulativa effekter som leder till farre valmojligheter och hogre priser
for konsumenten.

Franchising

Franchiseavtal innehaller licenser avseende immateriella rattigheter, sarskilt
varumarkes- och markesrattigheter och know-how for anvandning och distribution av
varor eller tjanster. FoOrutom licensen avseende immateriella rattigheter
tillhandahaller franchisegivaren vanligen kommersiellt och tekniskt stod till
franchisetagaren under avtalets I6ptid. Licensen och stddet utgor integrerade delar av
den affarsidén som omfattas av franchiseavtalet. Franchisegivaren erhdller normalt
ersattning i form av en franchiseavgift for anvandningen av affarsidén i fraga.
Franchising kan mojliggora for franchisegivaren att med begrdnsade investeringar
etablera ett enhetligt distributionsnat for sina produkter. Férutom tillhandahallandet
av affarsidén innehaller franchiseavtal vanligen en kombination av olika vertikala
begransningar avseende de distribuerade produkterna, sérskilt selektiv distribution,
konkurrensklausuler, ensamaterforsaljaravtal eller lindrigare former av dessa.

Franchising (med undantag av industriella franchiseavtal) har vissa sérskilda
egenskaper, déribland anvéndningen av ett enhetligt foretagsnamn, tillampningen av
enhetliga affarsmetoder (inklusive licensiering av immateriella rattigheter) och
betalningen av royaltyer i utbyte mot de formaner som beviljas. Mot bakgrund av
dessa sardrag kan bestimmelser som &r helt nodvandiga for att sadana
distributionssystem ska kunna fungera anses falla utanfor tillampningsomradet for
artikel 101.1. Detta galler till exempel begréansningar som forhindrar att know-how
och stod som tillhandahalls av franchisegivaren gynnar dennes konkurrenter® och en
konkurrensklausul med avseende pa de varor och tjanster som Kkops av
franchisetagaren och som &r nodvandiga for att uppratthalla franchisenatets identitet
och rykte. | det sistnamnda fallet & konkurrensklausulens varaktighet irrelevant, sa
lange den inte har langre varaktighet an sjalva franchiseavtalet.

Franchiseavtal omfattas av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om
leverantorens och koparens marknadsandel inte Gverstiger 30 %.5 Den licensiering
av immateriella rattigheter som ingar i franchiseavtalet behandlas i punkterna 67-82 i
dessa riktlinjer. Vertikala begransningar som ingar i franchiseavtal kommer att
beddmas enligt de regler som ar tillampliga for det distributionssystem som nérmast
motsvarar karaktaren hos det specifika franchiseavtalet. Till exempel ska ett
franchiseavtal som ger upphov till ett avskdrmat natverk eftersom medlemmarna &r
forbjudna att sélja till icke-medlemmar beddémas enligt de regler som ér tillampliga
pa selektiv distribution. Franchiseavtal som omfattar territoriell ensamratt och skydd
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Se domen i mal 161/84 Pronuptia de Paris GmbH mot Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis,
EU:C:1986:41, punkt 16.
Se dven punkterna 8695, sarskilt punkt 92.
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mot aktiv forsaljning av andra franchisetagare ska i stéllet bedémas enligt de regler
som ar tillampliga pa ensamaterforsaljning.

Franchiseavtal som omfattar sarskilt allvarliga begrénsningar, déaribland
prisbindning, ® ska inte omfattas av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.
Avtal som inte omfattas av gruppundantagsférordningen for vertikala avtal kraver en
individuell bedémning enligt artikel 101. Vid denna bedémning bor hénsyn tas till
det faktum att ju viktigare 6verféringen av know-how é&r, desto mer sannolikt ar det
att de vertikala begransningarna leder till effektivitetsvinster och/eller &r nddvéandiga
for att skydda berérd know-how och darmed uppfyller villkoren i artikel 101.3.

Exempel pa franchising

En tillverkare har utvecklat ett nytt format for forsaljning av sétsaker i sa kallade fun
shops dar sotsakerna kan fargas pa konsumentens begéran. Tillverkaren har utvecklat
de maskiner som anvénds for att farga sotsakerna och framstéller aven fargvétskorna
sjalv. Vatskans kvalitet och farskhet har avgérande betydelse for framstéllningen av
goda sotsaker. Tillverkaren hade framgang med sina sotsaker genom ett antal egna
forsaljningsstallen som alla drevs under samma handelsnamn och med likartad image
(t.ex. gemensam butiksinredning och reklam). For att oOka forséljningen har
tillverkaren lanserat ett franchisesystem. FOr att sdkerstdlla en enhetlig produktkvalitet
och butiksimage 4laggs franchisetagarna att kopa soGtsakerna, vatskorna och
fargningsmaskinen av tillverkaren, bedriva verksamhet under samma handelsnamn,
betala en franchiseavgift, bidra till den gemensamma reklamen och sékerstélla att den
bruksanvisning som utarbetats av franchisegivaren forblir konfidentiell. Dessutom far
franchisetagarna endast salja i 6verenskomna lokaler, och endast till slutanvandare
eller andra franchisetagare. De far inte sélja andra sotsaker i sina butiker.
Franchisegivaren ar skyldig att inte utse ndgon annan franchisetagare och att inte sjalv
driva ett forsaljningsstélle inom ett visst omrade som omfattas av ett franchiseavtal.
Franchisegivaren ar ocksa skyldig att uppdatera och vidareutveckla sina produkter,
utformningen av butikerna och bruksanvisningen samt att gora dessa forbéattringar
tillgangliga for alla franchisetagare. Franchiseavtalen ingas for en tioarsperiod.

Aterforsaljare av sotsaker koper in sina s6tsaker pa en nationell marknad, antingen hos
nationella tillverkare som tillgodoser den nationella smaken eller hos grossister som
importerar sotsaker fran utlandska tillverkare forutom att de saljer nationella
tillverkares sotsaker. Pa denna marknad konkurrerar franchisegivarens sétsaker med
ett stort antal nationella och internationella produkter, vilka i vissa fall tillverkas av
stora diversifierade livsmedelsforetag. Franchisegivarens andel av marknaden for
maskiner for fargning av livsmedel understiger 10%. Franchisegivaren har en andel pa
30% av marknaden for sotsaker som saljs till detaljister. Det finns manga
forsaljningsstallen for soOtsaker, daribland tobakshandlare, livsmedelsbutiker,
kafeterior och sérskilda godisbutiker.

De flesta skyldigheter som ingar i franchiseavtalen kan anses vara nodvandiga for att
skydda immateriella rattigheter eller uppratthalla franchisenatets gemensamma
identitet och rykte och faller darfor utanfor artikel 101.1. Begransningarna av
forsaljningen (dvs. faststallandet av ett avtalsomrade och selektiv distribution) utgor
ett incitament for franchisetagarna att investera 1 franchisekonceptet och
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Se domen i mél 161/84 Pronuptia de Paris GmbH mot Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis,
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fargningsmaskinen. Detta bidrar till att uppratthalla den gemensamma identiteten,
vilket uppvéager forlusten av konkurrens inom varumérken. Den konkurrensklausul
som utesluter andra sotsaksvarumarken fran butikerna under avtalets hela 1optid ger
franchisegivaren en majlighet att halla butikerna likformiga och hindrar konkurrenter
fran att dra nytta av franchisegivarens handelsnamn. Med tanke pa det stora antalet
forsaljningsstallen som star till forfogande for
andra sotsakstillverkare leder detta inte till nagon allvarlig utestangning. Det &r
foljaktligen sannolikt att franchiseavtalen uppfyller villkoren for undantag enligt
artikel 101.3 i den man de omfattas av artikel 101.1.

MARKNADSDEFINITION OCH BERAKNING AV MARKNADSANDELAR
Tillkdnnagivandet om definitionen av marknad.

Kommissionens tillkdnnagivande om definitionen av relevant marknad i
gemenskapens konkurrenslagstiftning (tillkdnnagivandet om definitionen av
marknad) ger vagledning om de regler, kriterier och bevis kommissionen anvander
nar den behandlar fragor som galler definition av marknaden.®’” Vid tillampning av
artikel 101 pa vertikala avtal bor darfor den relevanta marknaden definieras pa
grundval av denna végledning och eventuell framtida végledning avseende
definitionen av relevant marknad i gemenskapens konkurrenslagstiftning. | dessa
riktlinjer behandlas endast specifika fragor som uppkommer i samband med
tillampningen av gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och som inte tas
upp i tillk&nnagivandet om definitionen av marknad.

Berdkning av marknadsandelar enligt gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal

Enligt artikel 3 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar bade
leverantdrens och kdparens marknadsandelar avgérande nar det galler att faststélla
om gruppundantaget ska tillampas. For att gruppundantagsférordningen for vertikala
avtal ska vara tillamplig far varken leverantérens marknadsandel pa den marknad dar
leverantoren saljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna till kdparen eller koparens
marknadsandel pa den marknad dar koparen koper avtalsvarorna eller
avtalstjansterna overstiga 30 %. Avtal mellan sma och medelstora foretag kraver i
allmanhet inte att marknadsandelarna beréknas (se punkt 26 i dessa riktlinjer).

De vertikala begransningarna i distributionsledet géller vanligen inte endast
forsaljning av varor mellan leverantér och kdpare, utan dven aterforséljning av dessa
varor. Eftersom det vanligtvis rader konkurrens mellan olika distributionsformer
definieras marknader i allménhet inte efter vilken distributionsform som anvénds,
dvs. ensamaterforsaljning, selektiv distribution eller fri distribution. I de fall dar
leverantorer vanligen séljer en portfélj av produkter kan hela portféljen avgora
definitionen av produktmarknaden om portféljen, och inte de enskilda produkter som
ingar i portféljen, betraktas som utbytbara av koparna.

Om ett vertikalt avtal omfattar tre parter som var och en &r verksam i olika
handelsled far deras respektive marknadsandel inte Overstiga 30 % om
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ska galla. 1 artikel 3.2 i
gruppundantagsférordningen for vertikala avtal anges att om ett féretag inom ramen
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for ett flerpartsavtal koper avtalsvarorna eller avtalstjansterna fran ett foretag som &r
part i avtalet och séljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna till ett annat foretag som
ocksa ar part i avtalet, ar gruppundantagsforordningen for vertikala avtal endast
tillamplig om foretaget varken som kopare eller leverantdr har en marknadsandel
som Overstiger troskelvardet pa 30 %. Om till exempel en tillverkare, en grossist
(eller en sammanslutning av detaljister) och en detaljist ingar ett avtal som innehaller
en konkurrensklausul far tillverkarens och grossistens (eller
detaljistsammanslutningens) marknadsandelar pa deras respektive leveransmarknader
inte Overstiga 30 %, och grossistens (eller detaljistsammanslutningens) och
detaljistens marknadsandel i respektive handelsled far inte 6verstiga 30 % pa deras
respektive inkdpsmarknader om avtalen ska omfattas av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Om det vertikala avtalet, utdver bestdmmelser om leveranser av avtalsvarorna eller
avtalstjansterna, aven innehaller bestammelser om immateriella réattigheter (t.ex.
angaende anvandningen av leverantdrens varumarke) som hjéalper koparen att
salufora avtalsvarorna, ar leverantérens marknadsandel pa den marknad dar denne
séljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna relevant for tillampningen av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Om en franchisegivare inte levererar
varor eller tjanster for aterforsaljning av dessa varor eller tjanster, utan
tillhandahaller ett paket av varor eller tjanster i kombination med bestammelser om
immateriella rattigheter som tillsammans utgoér den affarsmetod som omfattas av
franchisen, maste franchisegivaren ta hansyn till sin marknadsandel i egenskap av
tillhandahallare av en affarsmetod for tillhandahallandet av specifika varor eller
tjanster till slutanvandare. For detta andamal maste franchisegivaren berdkna sin
marknadsandel pa den marknad dar affarsmetoden utnyttjas av franchisetagarna for
att tillhandahalla varor och tjanster till slutanvandare. Franchisegivaren maste darfor
basera sin marknadsandel pd vardet av de varor eller tjanster som dennes
franchisetagare tillhandahaller pa denna marknad. Pa en sadan marknad kan
franchisegivarens konkurrenter vara sddana som tillhandahaller andra affarsmetoder
som omfattas av franchisen, men daven av leverantorer av utbytbara varor eller
tjanster som inte tillampar franchising. En franchisegivare pa en marknad for
snabbmatstjanster skulle, utan att det paverkar definitionen av en sddan marknad och
om en sadan marknad finns, vara tvungen att berakna sin marknadsandel pa grundval
av de relevanta forsaljningssiffrorna for sina franchisetagare pa denna marknad.

Berdkning av marknadsandelar enligt gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal

Som faststélls i artikel 7 a i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal bor
leverantérens och koparens marknadsandelar i princip berdknas pa grundval av
vardeuppgifter. Om vardeuppgifter inte finns tillgangliga kan vél underbyggda
uppskattningar goras pa grundval av annan tillforlitlig marknadsinformation, t.ex.
volymuppgifter.

Den interna forsorjningen av mellanprodukter och tjanster i mellanledet for
leverantOrens egen anvandning kan vara relevant for konkurrensanalysen i vissa fall,
men den kommer inte att beaktas vid faststéllande av en marknadsdefinition eller for
berdkning av marknadsandelar enligt gruppundantagsférordningen for vertikala
avtal. Daremot, nar det galler dubbel distribution av slutprodukter enligt artikel 7 c i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal (dvs. om en leverantdr av
slutprodukter dven agerar som aterforséljare av dessa produkter pa marknaden), bor
marknadsdefinitionen och berdkningen av marknadsandelar omfatta leverantdrens
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forsaljning av sina egna varor genom vertikalt integrerade aterforséljare och agenter.
Integrerade aterforséljare ar anknutna foretag i den mening som avses i artikel 1.2 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.®®

TILLAMPNING AV GRUPPUNDANTAGSFORORDNINGEN FOR VERTIKALA AVTAL

Sarskilt allvarliga begransningar enligt gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal

Artikel 4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal innehaller en forteckning
Over begransningar som betraktas som allvarliga begransningar av konkurrensen,
vilka i de flesta fall bor forbjudas pa grund av den skada de orsakar konsumenterna.
Vertikala avtal som omfattar en eller flera sarskilt allvarliga begransningar &r
undantagna i sin helhet fran tillampningsomradet for gruppundantagsférordningen
for vertikala avtal.

De sarskilt allvarliga begransningarna i artikel 4 i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal géller vertikala avtal om handel inom unionen. | den man vertikala
avtal galler export utanfor unionen eller import/aterimport fran lander utanfor
unionen visar rattspraxis fran Europeiska unionens domstol att sddana avtal inte kan
anses ha till syfte att markbart begransa konkurrensen inom unionen och inte i sig
kan anses paverka handeln mellan medlemsstaterna.®®

Sarskilt allvarliga begransningar enligt artikel 4 i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal har i allmanhet till syfte att begransa konkurrensen i den mening som
avses i artikel 101.1.° Begransningar med syfte att begrdnsa konkurrensen i den
mening som avses i artikel 101.1 &r avtal som i sig har potential att begransa
konkurrensen.” | detta avseende framgar det av domstolens rattspraxis att vissa typer
av samordning mellan foretag ar sa pass skadliga for konkurrensen att det kan
konstateras att deras effekter inte behdver granskas.”? Om ett begransande syfte
konstateras maste det berorda vertikala avtalet beddmas individuellt. Daremot
motsvarar sarskilt allvarliga begransningar en kategori av begrénsningar enligt
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal for vilka det antas att de i allméanhet
leder till skada for konkurrensen, vilket gor att ett vertikalt avtal som innehaller en
sadan sarskilt allvarlig begransning inte kan omfattas av gruppundantag enligt artikel
2.1 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Sarskilt allvarliga begransningar faller emellertid inte noddvéndigtvis inom
tillampningsomradet for artikel 101.1. Om en sarskilt allvarlig begransning enligt
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar objektivt nddvéandig for ett
vertikalt avtal av en viss typ eller art, till exempel for att sékerstélla efterlevnaden av
ett allméant forbud mot att sdlja farliga @mnen till vissa kunder av sékerhets- eller
halsoskal, faller detta avtal som undantagsfall utanfor tillampningsomradet for artikel
101.1. Mot bakgrund av ovanstaende, i synnerhet att sarskilt allvarliga begransningar
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I samband med marknadsdefinition och berdkning av marknadsandelar &r det inte relevant om den
integrerade aterforsiljaren dven séljer konkurrenters varor eller tjanster.

Se domen i mal C-306/96 Javico mot Yves Saint Laurent, EU:C:1998:173, punkt 20.

Se Commission Guidance on restrictions of competition “by object” for the purpose of defining which
agreements may benefit from the De Minimis Notice, SWD(2014) 198 final, s.4 (ej Oversatt till
svenska).

Se domen i mal C-8/08 T-Mobile Netherlands, EU:C:2009:343, punkt 31.

Se domen i mal C-67/13 Groupement des Cartes Bancaires, EU:C:2014:2204, punkt 49.
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i allmanhet har till syfte att begrdnsa konkurrensen, kommer kommissionen att
tillampa foljande principer vid bedémningen av ett vertikalt avtal:

(@ Om en sarskilt allvarlig begransning i den mening som avses i artikel 4 i
gruppundantagsférordningen for vertikala avtal ingar i ett vertikalt avtal
omfattas detta avtal sannolikt av artikel 101.1.

(b) Ett avtal som omfattar en sérskilt allvarlig begransning i den mening som avses
i artikel 4 i gruppundantagsfoérordningen for vertikala avtal uppfyller sannolikt
inte villkoren i artikel 101.3.73

Ett foretag har mojlighet att i ett enskilt drende visa att det ror sig om
konkurrensframjande effekter enligt artikel 101.3.7* For att kunna visa att alla villkor
i artikel 101.3 &r uppfyllda maste foretaget bestyrka att effektivitetsvinster sannolikt
kommer att uppsta och att dessa effektivitetsvinster sannolikt ar ett resultat av att
sarskilt allvarliga begransningar har inforts i avtalet. Om detta &r fallet kommer
kommissionen att bedoma de negativa effekter pa konkurrensen som sannolikt ar
resultatet av att sarskilt allvarliga begransningar har inforts i avtalet innan den gor sin
slutgiltiga bedomning av huruvida villkoren i artikel 101.3 ar uppfyllda.”™

De foljande tre punkterna i dessa riktlinjer innehaller exempel pa exceptionella
omstandigheter som kan gora att en sarskilt allvarlig begransning faller utanfor
tillampningsomradet for artikel 101.1.

Exempel pa verkligt intrade

En aterforséljare som ar forst med att sélja ett nytt varumarke eller ett befintligt marke
pa en ny marknad, och pa sa satt garanterar ett verkligt intrade, maste kanske gora
stora investeringar om det inte tidigare funnits nagon efterfragan pa den berdrda typen
av produkt i allmanhet eller pa den typen av produkt fran den berorda tillverkaren.
Under sddana omstandigheter, och med tanke pa att sadana utgifter ofta &r
oaterkalleliga, ar det mojligt att aterforsaljaren inte skulle inga aterforsaljaravtalet utan
att under en viss tidsperiod vara skyddad mot aktiv och passiv forséljning fran andra
aterforsaljare till sitt omrade eller till sin kundkategori.

En sadan situation kan till exempel uppsta om en tillverkare som &r etablerad pa en
viss nationell marknad gar in pd en annan nationell marknad och lanserar sina
produkter med hjalp av en ensamaterforséljare som maste investera for att lansera och
etablera varumarket pa denna nya marknad. Om det kravs att aterforséljaren gor stora
investeringar for att bygga upp och/eller utveckla den nya marknaden faller
begransningar for andra aterforsaljares passiva forsaljning till ett sadant omrade eller
till en sadan kundkategori som &ar nédvandiga for att aterforséljaren ska atervinna sina
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Se domen i mal C-439/09 Pierre Fabre, EU:C:2011:649, punkt 57.

Se sarskilt punkterna 14 a—i i dessa riktlinjer om eventuella effektivitetsvinster i samband med vertikala
begransningar och avsnitt 6.1.1 i dessa riktlinjer om begransningar med avseende pé
aterforséljningspriset. For allman végledning om detta, se Meddelande frdn kommissionen —
tillkdnnagivande — Riktlinjer for tillAmpningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.
En sidan beddmning paverkar inte det faktum att en specifik begrdnsning &nda kan bli ogiltig
automatiskt om den utgdr en overtraddelse av de forbud avseende passiv forséljning som faststalls i
forordningen om geoblockering, se artikel 6.2 i Europaparlamentets och radets forordning (EU)
2018/302 av den 28 februari 2018 om atgarder mot omotiverad geoblockering och andra former av
diskriminering pa grund av kunders nationalitet, bosattningsort eller etableringsort pd den inre
marknaden och om &ndring av foérordningarna (EG) nr 2006/2004 och (EU) 2017/2394 samt direktiv
2009/22/EG.
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investeringar i regel utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1 under de forsta tva
ar under vilka aterforsaljaren séljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna i det omradet
eller till den kundkategorin, 4ven om sadana begréansningar i normala fall skulle anses
vara sarskilt allvarliga begréansningar som omfattas av artikel 101.1.

Exempel pa korsvisa leveranser mellan auktoriserade aterforséljare

Nar det galler selektiva distributionssystem far korsvisa leveranser mellan
auktoriserade aterforséljare i regel inte begréansas (se punkt 187 i dessa riktlinjer). Om
auktoriserade grossister i olika geografiska omradden maste investera i
marknadsforingsatgarder inom det omrade dar de distribuerar de berdrda varorna eller
tjansterna for att stodja de auktoriserade aterforséljarnas forséljning, och om det inte ar
praktiskt genomforbart att specificera de marknadsforingsatgarder som kravs i ett
avtal, kan begransningar av dessa grossisters aktiva forsaljning till auktoriserade
aterforsaljare inom andra grossisters omraden i syfte att l16sa snalskjutsproblem i ett
enskilt arende uppfylla villkoren i artikel 101.3.

Exempel pa verklig testning

Nar det galler verklig testning av en ny produkt inom ett begransat omrade eller inom
en begransad kundkategori eller nar en ny produkt infors successivt kan de
aterforsaljare som utsetts att sélja den nya produkten pa testmarknaden utan hinder av
artikel 101.1 aldggas begransningar nar det galler att aktivt sélja utanfor
testmarknaden eller de marknader dar produkten forst lanseras under den period som
behdvs for att testa eller introducera produkten.

Uppratthallande av detaljhandelspriser

Den sarskilt allvarliga begrdnsning som anges i artikel 4 a i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal avser prisbindning, dvs. avtal eller
samordnade forfaranden som direkt eller indirekt syftar till att faststalla ett fast eller
lagsta aterforsaljningspris eller en fast eller lagsta prisniva som koparen ska iaktta.’
Ett vertikalt avtal eller ett samordnat forfarande som bygger pa ett visst intervall
inom vilket koparen maste satta sitt pris ar darfor inte i linje med artikel 4 a i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Prisbindning kan faststdllas genom direkta metoder. Detta galler for
avtalsbestammelser eller samordnade forfaranden som direkt faststéller
detaljhandelspriset och darmed leder till tydliga begransningar.”” Sadana
begransningar omfattar avtalsbestammelser som gor att leverantdren kan satta det
pris som koparen maste ta ut av sin kund eller forbjuder koparen att sélja under en
viss prisniva. Begransningen ar aven tydlig om en leverantor begér en prisokning och
koparen uppfyller en sadan begaran.
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Mer information om skillnaden mellan vertikala avtal och samordnade forfaranden finns i punkterna
48-51 i dessa riktlinjer. Denna skillnad har emellertid hittills inte spelat ndgon viktig roll for
tillampningen, eftersom det inte ar nddvandigt att skilja mellan de tva for att pavisa en dvertradelse av
artikel 101. Vidare bor det noteras att prishindning kan kopplas till andra begrénsningar, daribland
horisontell samverkan i form av nav- och ekersystem, vilka behandlas i punkt 55 i de horisontella
riktlinjerna.

Se till exempel kommissionens beslut i AT.40182 Guess, punkterna 84, 86 och 137.
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Prisbindning kan dven uppnas genom indirekta metoder, daribland incitament att
anvanda ett minimipris eller negativa incitament att avvika fran ett minimipris.
Foljande exempel utgor en icke uttdmmande forteckning Over sadana indirekta
metoder:

— Avtal som faststaller distributionsmarginalen.

— Avtal som faststéller de hogsta rabatter som aterforséljaren far bevilja pa en
foreskriven prisniva.

—  Avtal om att leverantoren beviljar rabatter eller aterbetalar reklamkostnader
med villkor om att en viss prisniva ska hallas.

— Koppling av  foreskrivna  forsaljningspriser  till  konkurrenternas
forsaljningspriser.

— Hot, skramsel, varningar, straff, forseningar eller avbrott i leveranser eller
uppsagning av avtal om en viss prisniva inte iakttas.

Som faststalls i artikel 4 a i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal utgor
inférandet av ett hogsta forsaljningspris eller faststallandet av ett rekommenderat
forséljningspris av leverantdren inte nagon prisbindning i sig. Om leverantdren
kombinerar ett saddant hogsta pris eller ett sadant rekommenderat forséljningspris
med incitament att tillampa en viss prisniva eller negativa incitament att sianka
forsaljningspriset kan detta emellertid utgdra prisbindning. Ett exempel pa ett
incitament att tillimpa en viss prisnivd kan vara ersattningen av
marknadsforingskostnader om  det hogsta  forsaljningspriset  eller  det
rekommenderade forsaljningspriset iakttas. Ett exempel pa ett negativt incitament att
sanka forsaljningspriset kan vara en insats av leverantéren om koéparen avviker fran
det hogsta eller rekommenderade forsaljningspriset, till exempel hot om att avbryta
leveranserna.

Pa liknande satt kan regler for annonserade minimipriser, vilka forbjuder
aterforsaljarna att annonsera om priser under ett visst belopp som faststéllts av
leverantoren, utgora prisbindning. Detta galler till exempel om leveranttren infor en
sanktion mot aterforsaljarna om de séljer under det annonserade minimipriset, kraver
att de inte erbjuder rabatter eller hindrar dem fran att meddela att slutpriset kan skilja
sig fran de annonserade minimipriserna.

Direkta eller indirekta metoder for att uppna prishindning kan goras effektivare om
de kombineras med atgarder som syftar till att identifiera vilka aterforséljare som
sénker priserna, t.ex. genomfdrande av prisdvervakningssystem eller en skyldighet
for aterforsaljare att rapportera andra medlemmar i distributionsnétet som avviker
fran standardpriserna. Dessa atgarder ar emellertid inte tillrackliga i sig for att pavisa
prisbindning, eftersom de kan anvandas av leverantorer for att dka effektiviteten i
leverans- eller distributionskedjan eller fér andra d&ndamal som inte ror direkta eller
indirekta metoder for att uppna prishindning.

Prisdvervakning anvands allt flitigare inom e-handeln, dar bade tillverkare och
aterforsdljare ofta anvander sarskild programvara for prisdvervakning.”® Sédan
prisdvervakning utgor inte nagon prisbindning i sig. Den Okar emellertid
pristransparensen pa marknaden, vilket gor att tillverkarna effektivt kan spara
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Se Commission Staff Working Document accompanying the Final Report on the E-commerce Sector
Inquiry, SWD(2017) 154 final, 10.5.2017, punkterna 602—603 (ej 6versatt till svenska).
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forsaljningspriserna i sina distributionsnat och snabbt géra ingripanden om priserna
sjunker. Den gor aven att aterforsaljarna kan spara konkurrenternas priser och
informera tillverkaren om prisminskningar, tillsammans med en begdran om att
ingripa mot sadana prisminskningar.”

Néar det galler agentavtal &r det vanligen huvudmannen som faststaller
forsaljningspriset, eftersom denne bar de kommersiella och finansiella riskerna i
samband med forsaljningen. Om ett sadant avtal inte kan klassificeras som ett
agentavtal vid tillampning av artikel 101.1 (se sarskilt punkterna 40-43 i dessa
riktlinjer) &r emellertid en skyldighet som forhindrar eller begrénsar agentens
mojligheter att dela sin provision med kunden, oavsett om provisionen &r fast eller
rorlig, en  sarskilt  allvarlig  begréansning  enligt  artikel 4a i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. For att undvika att en sadan sarskilt
allvarlig begrénsning anvands bor agenten ha ratt att sdnka det faktiska pris som
betalas av kunden utan att minska huvudmannens inkomster.%

Faststallandet av forsaljningspriset i ett vertikalt avtal mellan en leverantér och en
kopare som verkstaller ett tidigare avtal mellan leverantdren och en specifik
slutanvéandare (fullgdrandeavtal) utgor inte nagon prisbindning om slutanvandaren
har avsagt sig ratten att vélja vilket foretag som ska verkstélla avtalet. | sadana fall
leder faststallandet av forséljningspriset inte till nagon begransning enligt artikel
101.1, eftersom forséljningspriset inte langre &r utsatt for konkurrens i forhallande till
den berdrda slutanvéndaren. Detta géller emellertid endast om fullgérandeavtalet inte
utgor ett agentavtal som faller utanfor tillampningsomradet for artikel 101.1, enligt
beskrivningen i punkterna 40-43 i dessa riktlinjer, till exempel pa grund av att
koparen forvarvar aganderdtten till de avtalsvaror som ar avsedda for aterforséljning
eller om koparen tar pa sig mer an obetydliga risker i samband med verkstéllandet av
avtalet. Daremot, om slutanvéndaren inte har avsagt sig ratten att valja vilket foretag
som ska verkstalla avtalet, kan leverantdren inte faststalla forsaljningspriset utan att
asidosatta artikel 4 a i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Leverantéren
far emellertid faststalla ett hogsta forsaljningspris i syfte att mojliggora
priskonkurrens for verkstallandet av avtalet.

Artikel 4 a i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar fullt tillamplig i
onlineplattformsekonomin. Framfor allt galler att ett foretag som tillhandahaller
onlinebaserade formedlingstjanster enligt artikel 1.1 d i gruppundantagsférordningen
for vertikala avtal ar en leverantdr och darmed maste uppfylla kraven i artikel 4 a i
samma forordning for att undvika en sarskilt allvarlig begransning med avseende pa
de formedlade varorna eller tjansterna. Aven om detta inte hindrar en tillhandahéllare
av onlinebaserade formedlingstjanster fran att ge anvandarna av de onlinebaserade
formedlingstjansterna incitament att sélja sina varor eller tjanster pa en
konkurrenskraftig niva eller sanka sina priser far tillhandahallaren av onlinebaserade
formedlingstjanster, enligt artikel 4 a i gruppundantagsférordningen for vertikala
avtal, inte infora ett fast eller lagsta pris for den transaktion som tillhandahallaren
underlattar.
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Se kommissionens beslut i AT.40182 Pioneer, punkterna 136 och 155, AT.40182 Denon & Marantz,
punkt 95, AT.40181 Philips, punkt 64, Se kommissionens beslut i AT.40182 Pioneer, punkt 136,
AT.40465 Asus, punkt 27.

Se till exempel kommissionens beslut i mal nr 1\//32.737 Eirpage, sarskilt punkt 6.
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EU-domstolen har vid flera tillfallen fastslagit att ett avtal d&r minimipriser eller
fasta forsaljningspriser faststalls, vilket hindrar képaren fran att faststalla sina
forsaljningspriser pa ett oberoende satt, har till syfte att begransa konkurrensen i den
mening som avses i artikel 101.1.8* Som namns i punkterna 163—165 i dessa riktlinjer
innebar emellertid klassificeringen av en begrénsning som en sarskilt allvarlig
begransning, med syftet att begrédnsa konkurrensen, inte att avtal som utgor
prisbindning i sig strider mot artikel 101. Om féretag anser att prisbindning ar
effektivitetsfraimjande i enskilda fall kan de ldgga fram argument for
effektivitetsvinster enligt artikel 101.3.

Prisbindning anses normalt vara en allvarlig begrénsning av konkurrensen, eftersom
den kan begransa konkurrensen inom och/eller mellan varumarken pa olika satt:

(@) Den direkta effekten av prishindning &r att priskonkurrensen inom varumarken
elimineras genom att alla eller vissa aterforsaljare forhindras fran att sanka sina
forsaljningspriser for det berdrda varumaérket, vilket leder till en prisokning for
varumarket.

(b) Prishindning kan underlatta samverkan mellan leverantérer, i synnerhet pa
marknader dar det finns flera mdojligheter till samverkan, till exempel om
leverantdrerna utgor ett begrénsat oligopol och om en betydande del av
marknaden omfattas av prisbindningsavtal. Detta kan &ven vara fallet om
leverantorerna distribuerar sina varor eller tjanster via samma aterforséljare,
vilket gor att de kan anvanda de sistnamnda som ett verktyg for att uppna
jamvikt genom samverkan. Prisbindning gor i allménhet att det &r lattare att
upptacka om en leverantor avviker fran den jamvikt som uppnatts genom
samverkan genom att sénka sitt pris. Om en leverantor beslutar sig for att inte
genomfdra sin prisbindningspolicy for att 6ka sin detaljhandelsforséljning gor
prisbindningen att andra leverantorer lattare kan upptécka den resulterande
minskningen av forsaljningspriset och agera dérefter.

(c) Prisbindning kan underlétta samverkan mellan kopare i distributionsledet. Den
resulterande forlusten av priskonkurrens forefaller sarskilt problematisk om
prisbindningen har inspirerats av kdparna. Starka eller vélorganiserade kopare
skulle kunna tvinga eller dvertyga en eller flera av sina leverantorer att
faststalla sina aterforsaljningspriser over den niva som rader vid normala
konkurrensforhallanden och pa sa satt hjalpa koparna att na eller stabilisera den
jamvikt som uppnatts genom samverkan. Prisbindning fungerar som ett
atagande for aterforsaljarna att inte avvika fran den jamvikt som uppnatts
genom samverkan genom rabatterade priser.

(d) Prisbindning kan minska marginalpressen for leverantdren, sarskilt om
tillverkaren har ett atagandeproblem, dvs. om det ligger i tillverkarens intresse
att sanka priset till efterfoljande aterforséljare. | en sadan situation kan
tillverkaren foredra att ga med pa prisbindning for att fa hjalp att ata sig att inte
sanka priset till efterfoljande aterforsaljare och for att minska sin egen
marginalpress.
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Se domarna i 243/83 Binon mot AMP, EU:C:1985:284, punkt 44, C-311/85 VVR mot Sociale Dienst
van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, EU:C:1987:418, punkt 17, C-27/87 SPRL Louis
Erauw-Jacquery mot La Heshignonne SC, EU:C:1988:183, punkt 15.
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Genom att priskonkurrens mellan aterforséljare undviks kan prishindning
forebygga eller forhindra inférandet och utbyggnaden av mer effektiva eller
nya distributionsformat, vilket darmed begransar innovationen i
distributionsledet.

Prisbindning kan genomféras av en leverantdr med marknadsmakt for att
utestdnga mindre konkurrenter fran marknaden. Den ¢kade marginal som
prishindning kan ge aterforsaljare kan foranleda dem att gynna leverantorens
varumarke framfor konkurrerande varumarken nar de ger radgivning till
kunderna, &ven om det inte ligger i kundernas intresse, eller foranleda dem att
inte sélja dessa konkurrerande varumarken dverhuvudtaget.

Prisbindning kan emellertid aven leda till effektivitetsvinster, i synnerhet om den
drivs av leverantéren. Om foretag aberopar artikel 101.3 och havdar att prishindning
kan leda till effektivitetsvinster maste de lagga fram konkreta bevis for att
underbygga detta pastdende och visa att villkoren i artikel 101.3 verkligen ar
uppfyllda i det enskilda fallet. Nedan ges tre exempel pa fall dar det ror sig om
effektivitetsvinster.

(a)

(b)

(©)

Nér en tillverkare lanserar en ny produkt kan prisbindning vara ett effektivt satt
att forma aterforsaljarna att ta hansyn till tillverkarens intressen for att
marknadsfdra produkten, i synnerhet om det &ar en helt ny produkt, och att 6ka
forsaljningsinsatserna. Om aterforsaljarna pa de respektive marknaderna utséatts
for konkurrens kan det fa dem att 6ka den totala efterfragan pa produkten och
gora lanseringen av produkten till en framgang, vilket &ven gynnar
konsumenterna. Enligt artikel 101.3 far det inte finnas mindre restriktiva
medel. For att uppfylla detta krav kan leverantorerna, till exempel, visa att det
inte ar genomforbart i praktiken att genom avtal alagga alla kopare krav pa
effektiv marknadsforing. Under sadana omstandigheter kan inférandet av fasta
forsaljningspriser eller minimipriser under en begransad period for att
underlatta lanseringen av en ny produkt pa det hela taget anses vara
konkurrensframjande.

Fasta aterforsaljningspriser, och inte bara hogsta aterforsaljningspriser, kan
vara nodvandiga for att organisera en samordnad kortvarig lagpriskampanj
(oftast 2—6 veckor) som &ven kommer att gynna konsumenterna. | synnerhet
kan de vara nodvandiga for att organisera en sadan kampanj i ett
distributionssystem dar leverantoren tillampar ett enhetligt distributionsformat,
t.ex. ett franchisesystem. Med tanke pa dess tillfalliga karaktar kan inforandet
av fasta forséljningspriser pa det hela taget anses vara konkurrensframjande.

| vissa situationer kan den extra marginal som prisbindningen ger goéra det
mojligt for detaljister att tillhandahalla (kompletterande) service fore
forsaljning, sarskilt i friga om komplicerade produkter och produkter som man
har erfarenhet av. Om tillrackligt manga kunder utnyttjar sddana tjanster nar de
valjer produkt men sedan kdper produkten till ett Iagre pris hos detaljister som
inte tillhandahaller sadana tjanster (och darfor inte har dessa kostnader) ar det
mojligt att detaljister som haller en hég serviceniva inskranker eller upphor
med dessa tjanster som framjar efterfraigan pa leverantorens produkt.
Prisbindning kan bidra till att hindra sadan snalskjuts i aterforséljarledet.
Leverantéren maste visa pa ett Overtygande satt att prisbindningsavtalet &r
nodvandigt for att l16sa problemet med snalskjuts mellan aterforséljare som
erbjuder dessa tjanster. | detta fall &r sannolikheten for att prisbindningen
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6.1.2.
6.1.2.1.

(187)

konstateras vara konkurrensfraimjande hogre om konkurrensen mellan
leverantérerna ar hard och om leverantéren har begransad marknadsmakt.

De safe harbour-regler som foreskrivs genom gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal omfattar rekommendationer om ett aterforsaljningspris till en
aterforsaljare eller krav pa att aterforsaljaren iakttar ett hogsta aterforsaljningspris om
varken leverantorens eller képarens marknadsandel Gverstiger troskelvardet pa 309,
under forutsattning att det inte ar fraga om ett fast eller lagsta forsaljningspris som
har sin grund i att nagon av parterna utévar press eller erbjuder férmaner, enligt vad
som faststélls i punkterna 172-173 i dessa riktlinjer. | den aterstaende delen av detta
avsnitt ges végledning for beddmningen av rekommenderade eller hogsta priser dar
troskelvardet for marknadsandelar Gverskrids.

Risken for eventuella konkurrenshdammande verkningar av rekommenderade och
hogsta priser ar att de blir ett riktmérke som alla eller nastan alla aterforsaljare kan
védlja att folja. Rekommenderade och hodgsta priser kan dessutom mjuka upp
konkurrensen eller underlatta samverkan mellan leverantorer.

En viktig faktor vid bedémningen av eventuella konkurrenshdmmande effekter av
rekommenderade  och  hogsta  aterforsaljningspriser  ar  leverantérens
marknadsstéallning. Ju starkare marknadsstéallning, desto storre ar risken for att ett
rekommenderat eller hogsta aterforsaljningspris leder till att aterforséljarna tillampar
den prisnivan mer eller mindre enhetligt eftersom de kan anvanda den som
riktmarke. De kan ha svart att avvika fran det pris som de uppfattar som det
aterforsaljningspris som foredras av en sa viktig leverantor pa marknaden.

Om det konstateras att rekommenderade eller hogsta aterforséljningspriser har
markbara konkurrenshammande effekter, vacks fragan om ett eventuellt undantag
enligt artikel 101.3. Néar det galler hogsta aterforsaljningspriser kan det vara sérskilt
relevant att undvika dubbel marginalisering. Ett hogsta aterforsaljningspris kan aven
bidra till att garantera att varumarket i fraga konkurrerar mer effektivt med andra
varumarken, dven egna varumarken, som aterforséljs av samma aterforsaljare.

Sarskilt allvarliga begransningar enligt artikel 4 b—d i gruppundantagsférordningen
for vertikala avtal

Allmanna principer enligt artikel 4 b—d i gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal

| artikel 4 b—d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal finns en forteckning
over sarskilt allvarliga begransningar och undantag som éar tillampliga beroende pa
vilket distributionssystem som anvands av leverantdren: ensamaterforsaljning,
selektiv distribution eller fri distribution. De sarskilt allvarliga begransningar som
anges i artikel 4 b, 4 ¢ (i) och 4 d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
géller avtal eller samordnade forfaranden som direkt eller indirekt, enskilt eller i
kombination med andra faktorer under parternas kontroll, syftar till att begransa en
kopares eller dennes kunders forséljning, om begransningarna géller till vilket
omrade eller till vilka kundkategorier koparen eller dennes kunder far sélja
avtalsvarorna  eller  avtalstjansterna. |1 artikel 4c(ii)) och (iii) i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal foreskrivs, 1 ett selektivt
distributionssystem, att begréansningen av korsvisa leveranser mellan de medlemmar i
det selektiva distributionssystemet som &r verksamma i samma eller olika handelsled,
saval som begransningen av aktiv eller passiv forsaljning till slutanvandare av
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medlemmar i det selektiva distributionssystemet som &r verksamma i
detaljhandelsledet, utgor sérskilt allvarliga begrénsningar.

Artikel 4 b—d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal &r tillamplig oavsett
vilka forsaljningskanaler som anvénds. Vertikala avtal som direkt eller indirekt,
enskilt eller i kombination med andra faktorer, syftar till att hindra képarna eller
deras kunder fran att anvanda internet for att sélja sina varor eller tjanster online
begransar det omrade eller de kundkategorier som koparen eller dennes kunder far
sélja avtalsvarorna eller avtalstjansterna till, eftersom de begransar forsaljningen till
kunder utanfor koparnas eller deras kunders fysiska handelsomréade.® Ett forbud mot
onlineforsaljning, saval som begransningar som forbjuder eller begransar
onlineforsaljning i sadan utstrackning att koparna och deras kunder frantas
mojligheten att anvanda internet for att sélja sina varor eller tjanster online, syftar till
att hindra koparna eller deras kunder fran att anvanda internet for att sélja sina varor
eller tjanster online pa ett effektivt satt. En begransning som kan medféra en
betydande minskning av den totala onlineforsaljningen pa marknaden utgor darfor en
sarskilt allvarlig begrénsning av aktiv eller passiv forsaljning i den mening som avses
i artikel 4 b—d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal. Beddmningen av
huruvida en begransning ar sarskilt allvarlig far inte bero pa marknadsspecifika
omsténdigheter eller enskilda omstandigheter for en specifik kund eller
kundkategori. Begransningar som hindrar en effektiv anvandning av en eller flera
kanaler for onlineannonsering® syftar till att hindra koparna eller deras kunder fran
att anvanda internet pa ett effektivt satt for att salja sina varor eller tjanster online och
begransar darmed forsaljningen till kunder som vill handla online och som befinner
sig utanfor koparnas eller deras kunders fysiska handelsomrade, eftersom de
begransar koparnas eller deras kunders mojligheter att séka upp dem, informera dem
om sina erbjudanden och locka dem till sin onlinebutik eller andra kanaler.

Dessa sarskilt allvarliga begrénsningar kan vara en féljd av direkta skyldigheter, t.ex.
skyldigheten att inte sélja till vissa kunder eller till kunder inom vissa omraden eller
skyldigheten att fora 6ver bestallningar fran dessa kunder till andra aterforséljare. De
kan dven vara en foljd av indirekta atgarder som syftar till att férma aterforsaljaren
att inte salja till sddana kunder, daribland

(@) kravet att begara ett forhandsgodkéannande av leverantoren,®

(b) uteblivna eller sinkta bonusar eller rabatter,2> och kompensationsbetalningar av
leverantoren om aterforséljaren avbryter forsaljningen till sidana kunder,

(c) hot om att upphdra med leveranserna,

(d) begransning eller minskning av leveransvolymerna, till exempel for att anpassa
dem till efterfraigan inom det tilldelade omradet eller den tilldelade
kundkategorin,

(e) hot om att saga upp® eller inte férnya avtalet,
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Se aven domen i mal C-439/09 Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mot Président de 1’ Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649, punkt 54.

Se kommissionens beslut i AT.40182 Guess, punkterna 118-126.

Se till exempel domen i méal T-77/92 Parker Pen mot kommissionen, EU:T:1994:85, punkt 37.

Se till exempel domen i mal T-450/05 Peugeot Nederland mot kommissionen, EU:T:2009:262, punkt
47.

Se till exempel domen i méal T-62/98 Volkswagen mot kommissionen, EU:T:2000:180, punkt 44.
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() hot om eller genomférande av revisioner for att kontrollera efterlevnaden av
begédran att inte sélja till vissa kundkategorier eller till kunder i vissa
geografiska omraden,

(g) krav pa ett hogre pris for produkter som ska séljas till vissa kundkategorier
eller till kunder i vissa geografiska omraden,

(h) begransning av forséaljningsandelen till vissa kundkategorier eller till kunder i
vissa geografiska omraden,

(i) begransning av de sprak som far anvandas pa forpackningar eller vid
marknadsféring av produkterna,

() leverans av en annan produkt som kompensation for avbruten forséljning,
(k) betalningar for att avbryta sadan forsaljning,
()  skyldigheten att fora dver vinsterna fran sadan forséljning till leveranttren.

Den kan aven vara foljden av att leverantoren inte tillhandahéller en garantiservice
som omfattar hela unionen, varigenom leverantoren i normala fall ersétter alla
aterforsaljare for att tillhandahalla en obligatorisk garantiservice, aven i fraga om
varor som andra aterforsaljare séljer inom deras omrade.®’

Det ar mer sannolikt att de forfaranden som anges i punkterna 187 och 189 i dessa
riktlinjer betraktas som en begransning av koparens forsaljning om de anvéands av
leverantoren tillsammans med ett 6vervakningssystem som syftar till att kontrollera
de levererade varornas destination, till exempel med anvéndning av unika etiketter,
sarskilda sprakkluster eller serienummer.

Utover de direkta och indirekta skyldigheter som faststalls i punkterna 187-190 i
dessa riktlinjer kan sérskilt allvarliga begréansningar som é&r sarskilt knutna till
onlineférsaljning pa liknande sétt vara en foljd av direkta eller indirekta skyldigheter.
Vid sidan av ett direkt forbud mot att anvédnda internet som férsaljningskanal finns
det andra exempel pa direkta eller indirekta skyldigheter som syftar till att hindra
aterforsaljarna fran att anvanda internet pa ett effektivt satt for att sélja sina varor
eller tjanster online nagonstans, i vissa geografiska omraden eller till vissa
kundkategorier:

(@) Ett krav pa att aterforséljaren, oavsett vilket distributionssystem denne
anvander, ska hindra kunder i ett annat geografiskt omrade fran att ga in pa
dennes webbplats eller se till att kunderna automatiskt omdirigeras till
tillverkarens eller andra aterforsaljares webbplatser. Detta utesluter inte att
aterforsaljaren ar skyldig att lagga ut lankar till andra aterforséljares
webbplatser och/eller till leverantérens webbplats.®®
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Om leverantoren beslutar sig for att inte ersatta sina aterforsaljare for tjanster som tillnandahallits inom
ramen for den EU-omfattande garantin, kan det avtalas med dessa aterforsiljare att en aterforsiljare
som séljer utanfor sitt tilldelade omrade maste betala en avgift till den auktoriserade &terforsaljaren som
utsetts inom det omréadet. Avgiften baseras pa kostnaden for de tjanster som tillhandahalls eller ska
tillhandahallas, inklusive en skalig vinstmarginal. Det kan handa att denna typ av ordning inte betraktas
som en begransning av aterforsaljarnas forsaljning utanfor sitt tilldelade omrade (se forstainstansrattens
dom av den 13 januari 2004 i mal T-67/01, JCB Service mot kommissionen, [2004] ECR 11-49,
punkterna 136-145).

Artikel 3 i Europaparlamentets och radets forordning (EU) 2018/302 av den 28 februari 2018 om
atgarder mot omotiverad geoblockering och andra former av diskriminering pad grund av kunders
nationalitet, bosattningsort eller etableringsort pd den inre marknaden och om &ndring av
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(b) Ett krav pa att aterforsédljaren, oavsett vilket distributionssystem denne
anvander, ska avbryta konsumenternas onlinetransaktioner om deras
kortuppgifter visar en adress som inte ligger inom aterforséljarens geografiska
omréde.®

(c) Ett krav pa att aterforséljaren endast ska sélja i ett fysiskt utrymme eller i fysisk
narvaro av specialutbildad personal.®

(d) Ett krav pa att aterforsaljaren ska inhamta leverantdrens forhandsgodkannande
for forsaljning online.

(e) Ett krav pa att aterforsaljaren inte ska anvanda leverantorens varumarken eller
markesnamn pa sin webbplats.

() Ett direkt eller indirekt forbud mot att anvanda en specifik kanal for
onlineannonsering, till exempel prisjamforelseverktyg eller sékmotorer, eller
andra begransningar av  onlineannonsering som indirekt forbjuder
anvandningen av en viss kanal for onlineannonsering, till exempel en
skyldighet for aterforsaljaren att inte anvanda leverantorens varumarken eller
markesnamn for att optimera sokresultaten i sokmotorer eller en begransning
av tillhandahallandet av prisrelaterad information till prisjamforelseverktyg.
Aven om ett forbud mot att anvanda ett specifikt prisjamforelseverktyg eller en
specifik sokmotor i normala fall inte hindrar en effektiv anvandning av internet
for forsdljning online, eftersom andra prisjamforelseverktyg eller sokmotorer
kan anvandas for att 6ka medvetenheten om en kopares onlineforséljning,
skulle ett forbud mot att anvénda alla de mest anvdnda reklamtjansterna i
respektive kanal for onlineannonsering utgora ett sadant hinder om de
aterstaende prisjamforelseverktygen eller sokmotorerna inte kan locka kunder
till kbparens onlinebutik.

Daremot far leverantorerna enligt gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ge
vissa instruktioner till sina aterforséljare om hur deras produkter ska saljas. Det &r
tillatet for en leverantor att infora kvalitetskrav for sina aterforsaljare, oavsett vilken
distributionsmodell som anvands. Leverantérerna och deras aterforséljare kan
komma Overens om forséljningsvillkor som inte syftar till att begrédnsa det
geografiska omrade och den kundkategori som varorna och tjansterna far saljas till.
Vertikala avtal som innehaller kvalitetskrav, framst i samband med selektiv
distribution, till exempel den minsta tillatna storleken pa butiken, kvalitetskrav for
inrattandet av butiken (t.ex. med avseende pa inredning, mobler, design, belysning
och golvbelaggning), kvalitetskrav for webbplatsens utseende och funktion, krav pa
produktpresentation (t.ex. det minsta antalet fargalternativ som far visas intill
varandra eller vid de produkter som visas och det minsta tillatna utrymmet mellan
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forordningarna (EG) nr 2006/2004 och (EU) 2017/2394 samt direktiv 2009/22/EG, EUT L 60I,
2.3.2018, s. 1.

Artikel 5 i Europaparlamentets och radets forordning (EU) 2018/302 av den 28 februari 2018 om
atgarder mot omotiverad geoblockering och andra former av diskriminering pd grund av kunders
nationalitet, boséttningsort eller etableringsort pad den inre marknaden och om é&ndring av
forordningarna (EG) nr 2006/2004 och (EU) 2017/2394 samt direktiv 2009/22/EG, EUT L 60I,
2.3.2018,s. 1.

Mal C-439/09 Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mot Président de 1’Autorité de la concurrence,
EU:C:2011:649, punkterna 36-37.
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produkterna, produktsortimenten och varumérkena i butiken), omfattas av
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.*

Vertikala avtal som omfattar en begrénsning av anvéandningen av en sarskild kanal
for onlineforséljning, till exempel internetbaserade marknadsplatser, eller innehaller
kvalitetsstandarder for forséljning online kan omfattas av gruppundantaget, oavsett
vilket distributionssystem som anvénds av leverantren, i den man en sadan
begransning inte, direkt eller indirekt, enskilt eller i kombination med andra faktorer,
syftar till att hindra koparna eller deras kunder fran att anvanda internet pa ett
effektivt satt for att sélja sina varor eller tjanster online eller fran att anvanda en eller
flera kanaler for onlineannonsering, sa som forklaras i punkt 188 ovan. Dessa
begransningar paverkar inte en kategori av kunder som kan avgransas bland alla
mojliga kunder, och inte heller kdparnas eller deras kunders mojligheter att driva sina
egna webbplatser och gora reklam via prisjamforelseverktyg eller sokmotorer pa
internet som gor att képarna och deras kunder kan oka medvetenheten om sin
onlineverksamhet och locka potentiella kunder. Savida de inte har det indirekta syftet
att forhindra en effektiv anvandning av internet for forsaljning online utgor sadana
forsaljningsbegransningar darfor inte en begransning av de geografiska omraden eller
de kundkategorier till vilka aterforsaljarna eller deras kunder kan sélja avtalsvarorna
eller avtalstjansterna. Sadana gruppundantagna begransningar omfattar i princip
foljande:

(@) Ett direkt eller indirekt forbud mot forséljning pa internetbaserade
marknadsplatser.%

(b) Ett krav pa att koparen ska driva en eller flera fysiska butiker eller
utstallningshallar som ett villkor for att bli medlem av leverantdrens
distributionssystem.

(c) Ett krav pa att koparen ska salja avtalsvaror eller avtalstjanster till ett faststallt
absolut belopp (i varde eller volym, men inte i proportion till kdparens totala
forséljning) utanfor internet for att sakerstélla att de fysiska butikerna drivs pa
ett effektivt satt. Detta absoluta belopp for forséljning i butik kan vara
detsamma for alla kopare eller faststallas individuellt for varje kopare pa
grundval av objektiva kriterier, t.ex. kdparens storlek i natverket eller kdparens
geografiska plats.

Ett krav pa att samma kdpare ska betala ett annat pris for produkter som ar avsedda
att séljas online &n for produkter som ar avsedda att saljas offline kan omfattas av
safe harbour-reglerna i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, i den man
kravet syftar till att skapa incitament eller motivera de investeringar som gjorts
online respektive offline. Denna prisskillnad bér spegla skillnaderna mellan de
kostnader som uppstatt for aterforsaljarna i varje kanal pa detaljhandelsniva. For
detta andamal bor skillnaden i grossistpris spegla de olika investeringar och
kostnader som uppstatt for en aterforsaljare for att skapa incitament eller bel6na
aterforsaljaren for den lampliga niva av investeringar som gjorts online respektive
offline, eftersom denna prisskillnad sannolikt inte  medfér nagra
effektivitetsframjande effekter om skillnaden i grossistpris inte har nagot samband
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Fler exempel finns i Commission Staff Working Document accompanying the Final Report on the E-
commerce Sector Inquiry, SWD(2017) 154 final, 10.5.2017, punkt 241 (ej 6versatt till svenska).

Mal C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941, punkterna
64-69, se dven avsnitt 8.2.3 i dessa riktlinjer.
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6.1.2.2.
(197)

(198)
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med skillnaderna mellan de kostnader som uppstatt i varje kanal. Om skillnaden i
grossistpris syftar till att forhindra att internet anvéands pa ett effektivt satt for att salja
varor eller tjanster online utgor den darfor en sarskilt allvarlig begransning, sa som
faststélls i punkt 188 i dessa riktlinjer. Detta skulle i synnerhet vara fallet om
prisskillnaden medfér att en effektiv anvéndning av internet for forséljning online
blir olénsam eller ekonomiskt ohallbar.

Begransningar av onlineannonsering i vertikala avtal omfattas av gruppundantaget sa
lange de inte, direkt eller indirekt, syftar till att hindra koparna eller deras kunder
fran att anvanda internet for att salja sina varor eller tjanster online, dvs. de innebéar
inte nagot direkt eller indirekt hinder mot att anvéanda en eller flera specifika kanaler
for onlineannonsering pa ett effektivt satt. Som exempel pa begransningar av
onlineannonsering som gynnas av safe harbour-reglerna i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal kan namnas ett krav pa att
onlineannonseringen ska uppfylla vissa kvalitetsstandarder eller omfattar ett specifikt
innehall eller specifik information, eller ett krav pa att kdparen inte ska anvéanda
tjanster av enskilda tillhandahallare av onlineannonsering som inte uppfyller vissa
kvalitetsstandarder.

Skillnaden mellan aktiv och passiv forséljning

En begransning av det geografiska omrade eller den kundkategori som en kopare
eller dess kunder far salja avtalsvaror eller avtalstjanster till kan galla aktiv eller
passiv forsaljning till omradet eller kunderna. | artikel 11 och m i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal anges definitioner av aktiv och
passiv forsaljning.

| artikel 1 m i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal foreskrivs att
forsaljning till kunder som inte har sokts upp aktivt genom inrdttande av en egen
webbplats eller onlinebutik, oavsett om det galler en egen server eller en
tredjepartsserver, klassificeras som passiv forsdljning, eftersom potentiella kunder
kan soka upp en viss aterforsaljare. Anvéandningen av en webbplats kan ha
verkningar som gar utanfor aterforséljarens geografiska omrade eller kundkategori,
till exempel genom att gora det mojligt for kunder utanfor aterforsaljarens fysiska
handelsomrade att géra inkop online. Om en kund fran ett visst geografiskt omrade
eller en viss kundkategori utan att ha blivit aktivt uppsokt av en aterforséljare for det
geografiska omradet eller kundkategorin besoker aterforsaljarens webbplats och
kontaktar aterforsaljaren, och om en sadan kontakt leder till en férsaljning, inklusive
leverans, betraktas detta som passiv forséljning, eftersom kundens atkomst till
aterforsaljarens webbplats beror pa kundens effektiva anvandning av internet.
Detsamma galler om en kund valjer att halla sig automatiskt underrattad av
aterforsaljaren och om denna information leder till forsaljning. Pa liknande satt ar
anvandningen av tekniker for s6kmotoroptimering pa en webbplats, dvs. verktyg
eller tekniker som forbéattrar webbplatsens rangordning i sokmotorer, en form av
passiv forsaljning.

Om en webbplats eller onlinebutik har andra sprakalternativ an det sprak som
vanligen talas i det geografiska omrade dar aterforséljaren ar etablerad visar detta
vanligen att aterforsaljarens verksamhet ar inriktad mot det geografiska omrade dar
spraket vanligen anvands och utgdr darmed en form av aktiv forsaljning.®> Om en
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Se domarna i mélen C-585/08 och C-144/09, Peter Pammer mot Reederei Karl Schliter GmbH & Co.
KG och Hotel Alpenhof GesmbH mot Oliver Heller, ECLI:EU:C:2010:740, punkt 93.
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webbplats eller onlinebutik har engelska som sprakalternativ anses detta inte vara
nagon indikation pa att aterforsaljarens verksamhet ar inriktad pa engelsktalande
lander, eftersom engelska ofta anvands i EU:s medlemsstater. Likasa betraktas
inrdttandet av en egen webbplats eller onlinebutik med ett dom&nnamn som
motsvarar ett annat geografiskt omrade an det dar aterforsaljaren &r etablerad som en
form av aktiv forsaljning till det omradet, medan ett erbjudande av en webbplats eller
onlinebutik med ett allmént eller icke landsspecifikt doménnamn anses vara en form
av passiv forsaljning.

Riktad annonsering eller marknadsfoéring online &r en form av aktiv forséljning.
Framfor allt gor onlineannonsering i manga fall att aterforséljaren kan bestimma i
forvag vilken malgrupp som ska se annonseringen och darmed vélja vilket
geografiskt omrade eller vilken kundkategori som annonseringen ska riktas till.
Riktad onlineannonsering som nar kunder inom ett geografiskt omrade eller en
kundkategori som tilldelats andra aterforsaljare med ensamratt kan darfor vara
begransad. Detta omfattar till exempel personlig reklam som é&r inriktad pa kunder
inom det geografiska omradet eller kundkategorin eller budgivning for att optimera
sokresultaten pa en sokmotor med inriktning pa ett geografiskt omrade eller en
kundkategori, eller nagon annan form av onlineannonsering som gor att
aterforsaljaren kan utforma annonseringen for att locka eller utesluta kunder i
exklusiva omraden eller kundkategorier. Annonsering eller marknadsforing online
som ar avsedd att na kunder inom en aterforsaljares eget geografiska omrade eller
egen kundkategori, men som inte kan begransas till det omradet eller den
kundkategorin, anses i stéllet vara en form av passiv forsaljning i den man den inte ar
utformad for att séka upp kunder i sarskilda omraden eller kundkategorier. Exempel
pa sadan allman annonsering ar sponsrat innehall pa webbplatsen for en lokal eller
nationell dagstidning som alla besokare kan komma at, eller anvandningen av
prisjamforelseverktyg med allménna och inte landsspecifika domannamn. Omvént,
om sadan allman annonsering gors pa sprak som inte anvands allméant i det
geografiska omrade dar aterforsaljaren ar etablerad eller pa webbplatser med
domannamn som motsvarar ett annat geografiskt omrade an det omrade dar
aterforsaljaren ar etablerad, ar detta en form av aktiv forséljning till det omradet,
eftersom den inte langre ar avsedd att na kunder inom aterforséljarens eget omrade.
Deltagande i offentlig upphandling kategoriseras som en form av passiv forsaljning
oavsett vilket typ av forfarande som anvands (t.ex. Oppet forfarande, begrénsat
forfarande). Denna Klassificering ar forenlig med lagstiftningen om offentlig
upphandling. Om deltagande i en offentlig upphandling hade klassificerats som aktiv
forsaljning skulle konkurrensen inom varuméarken begrdnsas avsevart pa sadana
marknader och darmed strida mot den logiska grunden for lagstiftningen om offentlig
upphandling, vilken foreskriver att konkurrensen inom varumarken ska underlattas.
Som en foljd av detta & en begransning av en kopares deltagande i offentlig
upphandling en sarskilt allvarlig begréansning enligt artikel 4b-d i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Pa liknande sétt utgor deltagande i
privat anbudsinfordran en form av passiv forsaljning. En privat anbudsinfordran ar
en form av frivillig forsaljningsbegaran som riktar sig till flera mojliga leverantorer,
och budgivning inom ramen for en privat anbudsinfordran &r darfér passiv
forsaljning.
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6.1.2.3.
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6.1.2.4.
(203)

(204)

(205)

(206)

Som faststalls i artikel 1.1 n i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, nar det
galler begransningar som utgdr en “begrinsning av aktiv eller passiv forséljning”
enligt artikel 4 i forordningen, betraktas alla former av férsaljning férutom de som
definieras som passiv forséljning i forordningen och som forklaras ytterligare i dessa
riktlinjer som aktiv forsaljning.

Tillampning av de allménna principerna

| artikel 4 b—d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal finns en forteckning
over sarskilt allvarliga begransningar och undantag som ar tillampliga beroende pa
vilket distributionssystem som anvéands av leverantoren: ensamaterforsaljning,
selektiv distribution eller fri distribution.

Om leverantéren anvander ett system med ensamaterforsaljning

Den sarskilt allvarliga begrénsning som faststalls i artikel 4b i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal galler avtal eller samordnade
forfaranden som, direkt eller indirekt, har till syfte att begrénsa det geografiska
omrade dar eller den kundkategori till vilken en kdpare som har beviljats ensamratt
till det geografiska omradet eller kundkategorin far sélja avtalsvarorna eller
avtalstjansterna aktivt eller passivt.

Det finns fem undantag till den sérskilt allvarliga begréansning som faststalls i artikel
4 b i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

For det forsta innebér artikel 4 b (i) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
att leverantoren far begransa en ensamaterforsaljares aktiva forsaljning till ett
geografiskt omrade eller en kundkategori som tilldelats exklusivt till andra kopare
eller reserverats for leverantdren. For att bevara deras investeringsincitament bor de
auktoriserade aterforsaljarna med ensamratt skyddas mot aktiv forsaljning, daribland
onlineannonsering, till det geografiska omrade eller den kundkategori som tilldelats
dem av leverantdrens andra kdpare inom unionen, daribland kopare som har tilldelats
andra omraden eller kundkategorier av leverantéren. Om de begransningar av aktiv
forsaljning som inforts for andra av leverantérens kopare inte ger ett tillrackligt
skydd for att bevara den auktoriserade aterforséljarens incitament att investera i det
geografiska omradet och darmed motivera inrattandet av ett system med
ensamaterforsaljning, kommer gruppundantaget sannolikt att aterkallas.

Om en ensamaterforséaljares kunder saljer till ett geografiskt omrade eller en
kundkategori som leverantoren har tilldelat med ensamrétt till andra aterforséljare
kan detta dven undergrava de sistndmnda aterforséljarnas incitament att investera i
tjanster av hog kvalitet eller tjanster for att oka efterfragan. For att skydda
investeringsincitamenten for auktoriserade aterforsaljare med ensamratt kan
leverantoren krava att sadana andra aterforsaljare, och deras kunder som har ingatt ett
distributionsavtal med leverantéren eller med en part som har beviljats
distributionsrattigheter av leverantoren, hindras fran att bedriva aktiv forsaljning till
det geografiska omrade eller den kundkategori som tilldelats med ensamrétt (dvs.
overfora begransningen av aktiv forséljning till kdparens kunder).%*
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Overforingen &r tillaten enligt gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om marknadsandelen for
den leverantdr som omfattas av avtalet pd den marknad dér leverantoren séljer varorna eller tjansterna
till koparen inte 6verstiger 30 % och om koparens marknadsandel pa den marknad dar képaren koper
avtalsvarorna eller avtalstjansterna inte 6verstiger 30 %.
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Leverantéren far kombinera tilldelningen av ett exklusivt omrade och en exklusiv
kundkategori genom att t.ex. utse en ensamaterférsaljare for en viss kundkategori i
ett specifikt omrade.

Skyddet av exklusivt tilldelade omraden eller kundkategorier ar inte absolut. For att
forhindra uppdelning av marknaden far passiv forsaljning till sadana omraden eller
sadana kundkategorier inte forbjudas. Artikel 4 b i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal galler emellertid endast begrénsningar av kdparens eller dennes
kunders forsaljning, vilket innebdr att leverantéren inte ar forhindrad att godta en
fullstandig eller partiell begransning, bade online och offline, av bade aktiv och
passiv forsaljning till det exklusivt tilldelade omradet eller till (alla eller vissa av) de
kunder som utgor en exklusiv kundkategori.

For det andra innebér artikel 4 b (ii) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
att en leverantor som kombinerar tillimpningen av ett system med
ensamaterforsaljning och ett selektivt distributionssystem pa olika geografiska
omraden kan begransa majligheterna for en kopare med ensamrétt att aktivt eller
passivt salja till icke auktoriserade aterforsaljare inom ett omrade dar leverantoren
driver ett selektivt distributionssystem, vilket innebér att leverantéren antingen har
utsett auktoriserade aterforsaljare eller reserverat omradet for tillampningen av ett
sadant selektivt distributionssystem. Skyddet av det selektiva distributionssystemet
stracker sig till aktiv och passiv forsaljning som bedrivs av kunderna till kdparen
med ensamréatt, vilka dven kan hindras fran att salja till icke auktoriserade
aterforsaljare inom det selektiva distributionssystemet.

For det tredje ger artikel 4 b (iii) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal en
leverantor mojlighet att begrénsa etableringsorten for den kopare som har tilldelats
ett exklusivt omrade eller en exklusiv kundkategori (lokaliseringsklausul). Detta
innebdr att ratten att omfattas av gruppundantaget inte aterkallas om det har avtalats
att koparen kommer att begransa sina forsaljningsstéallen och lagerlokaler till en viss
adress, plats eller ett visst omrade. Mobila forsaljningsstallen kan tilldelas ett omrade
utanfor vilket deras verksamhet inte far bedrivas. En aterforsaljares anvandning av en
egen webbplats kan inte anses vara jamforbar med Oppningen av ett nytt
forsaljningsstalle p& en annan plats och kan darmed inte begransas.*®

For det fjarde ger artikel 4 b (vi) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal en
leverantor mojlighet att begransa aktiv och passiv forsaljning till slutanvéndare av en
grossist med ensamratt, eftersom leverantéren kan halla grossistledet och
detaljistledet atskilda. Detta undantag utesluter emellertid inte mojligheten att tillata
att grossisten séljer till vissa slutanvandare (t.ex. nagra fa stora), samtidigt som
forsaljning till samtliga (6vriga) slutanvandare inte tillats.

For det femte innebdr artikel 4 b (v) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
att en leverantdr kan hindra en kdpare av komponenter, till vilken komponenterna
séljs for inforlivande, fran att aterforsalja dem till leverantérens konkurrenter, vilka
skulle anvanda dem for att tillverka samma typ av varor som de som tillverkas av
leverantdren. Med komponent avses alla mellanprodukter och med inforlivande all
anvandning av insatsvaror for att producera varor.
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6.1.2.5.
(213)

(214)

(215)

(216)

(217)

(218)

(219)

(220)

Om leverantdren anvander ett selektivt distributionssystem

Den sérskilt allvarliga begrédnsning som faststalls i artikel 4c(i) i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal galler avtal eller samordnade
forfaranden som, direkt eller indirekt, har till syfte att begrénsa det geografiska
omrade dar eller den kundkategori till vilken en selektiv aterforsaljare far silja
avtalsvarorna eller avtalstjansterna aktivt eller passivt.

Det finns fem undantag till den sarskilt allvarliga begransning som faststalls i
artikel 4 c (i) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Det forsta undantaget géller begransningen av auktoriserade aterforsaljares aktiva
forsaljning utanfor det selektiva distributionssystemet. Det gor att leverantdren kan
begransa aktiv forséljning, daribland onlineannonsering, som bedrivs av
auktoriserade aterforsaljare till andra geografiska omraden eller kundkategorier som
tilldelats exklusivt till en eller flera aterforsaljare eller reserverats till leverantoren.
Leverantoren kan krdva att begrénsningen av aktiv forsaljning till ett exklusivt
omrade eller en exklusiv kundkategori fors vidare av koparen till dennes kunder som
har ingatt ett distributionsavtal med en leverantor eller med en part som har beviljats
distributionsréattigheter av leverantdren.

Det andra undantaget gor att en leverantdr kan begrdnsa mojligheten for
auktoriserade aterforsdljare och deras kunder att salja till icke auktoriserade
aterforsaljare i ett geografiskt omrade dar leverantéren anvander ett selektivt
distributionssystem, vilket innebdr att leverantéren antingen har utsett auktoriserade
aterforsaljare eller reserverat omradet for tillampningen av ett sadant selektivt
distributionssystem. Begransningen kan omfatta aktiv eller passiv forséljning i alla
handelsled.

Det tredje undantaget ar att leverantoren kan hindra auktoriserade aterforséljare fran
att bedriva sin verksamhet fran andra lokaler eller fran att Gppna ett nytt
forsaljningsstalle pa en annan plats (lokaliseringsklausul). Detta innebér att rétten att
omfattas av gruppundantaget inte aterkallas om det har avtalats att kdparen kommer
att begréansa sina forsaljningsstéallen och lagerlokaler till en viss adress, plats eller ett
visst omrade. Mobila forséljningsstallen kan tilldelas ett omrade utanfor vilket deras
verksamhet inte far bedrivas. En aterforséljares anvandning av en egen webbplats
kan inte anses vara jamforbar med 6ppningen av ett nytt forsaljningsstalle pa en
annan plats och kan darmed inte begransas.

Det fjarde undantaget ger en leverantér mojlighet att begrdnsa aktiv och passiv
forsaljning till slutanvandare av en auktoriserad grossist, eftersom leverantdren kan
halla grossistledet och detaljistledet atskilda. Detta undantag utesluter emellertid inte
mojligheten att tillata att grossisten saljer till vissa slutanvandare (t.ex. nagra fa
stora), samtidigt som forsaljning till samtliga (6vriga) slutanvandare inte tillats.

Det femte undantaget ger en leverantdr mojlighet att hindra en auktoriserad kdpare
av komponenter, till vilken komponenterna séljs for inforlivande, fran att aterforsalja
dem till leverantorens konkurrenter, vilka skulle anvédnda dem for att tillverka samma
typ av varor som de som tillverkas av leverantoren. Med komponent avses alla
mellanprodukter och med inférlivande all anvdndning av insatsvaror for att
producera varor.

Den sarskilt allvarliga begréansning som faststalls i artikel 4 c(iii) i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal utesluter begransningen av aktiv eller
passiv forsaljning av medlemmar i ett selektivt distributionsnét till slutanvéndare,
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(221)

(222)

(223)

oavsett om det galler professionella slutanvéndare eller konsumenter, utan att det
paverkar mojligheten att forbjuda en medlem av natverket att bedriva verksamhet
fran en icke auktoriserad etableringsort (se det tredje undantaget till artikel 4 ¢ (i) och
punkt 217 i dessa riktlinjer). Detta innebar att auktoriserade aterforséljare inte far
begransas nar det galler valet av anvéandare, eller inkdpsagenter som agerar pa
uppdrag av dessa anvandare, som de far sélja till, forutom for att skydda ett system
med ensamaterforsaljning som bedrivs i ett annat geografiskt omrade (se det forsta
undantaget till artikel 4 c (i) och punkt 215 i dessa riktlinjer). Inom ett selektivt
distributionssystem bor de auktoriserade aterforsaljarna ha ratt att sélja till alla
slutanvandare, bade aktivt och passivt.

Med tanke pa att kanalerna for onlineforsaljning och offlineforséljning har olika
egenskaper far en leverantor som driver ett selektivt distributionssystem infora
kriterier for onlineforsaljning for sina auktoriserade aterforsaljare som inte ar
identiska med de som inforts for forsaljning i fysiska butiker, i den man de kriterier
som inforts for onlineforsaljning inte, direkt eller indirekt, enskilt eller i kombination
med andra faktorer, syftar till att hindra kdparna eller deras kunder fran att anvanda
internet for att sélja sina varor eller tjanster online. En leverantor far till exempel
faststélla sérskilda krav for att sakerstdlla att tjansterna uppfyller vissa
kvalitetsstandarder for anvandare som handlar online, t.ex. inrattande och drift av en
natbaserad kundservice, krav pa att tacka kostnaderna for kunder som lamnar tillbaka
produkten eller anvandning av sakra betalningssystem. Dessa begransningar paverkar
inte en kategori av kunder som kan avgransas bland alla mojliga kunder, och inte
heller kdparnas eller deras kunders mojligheter att driva sina egna webbplatser och
gora reklam via internet pa tredjepartsplattformar eller s6kmotorer som gor att
koparna och deras kunder kan 6ka medvetenheten om sin verksamhet pa internet och
locka potentiella kunder.

Ett selektivt distributionssystem kan inte kombineras med ett system med
ensamaterforsaljning, enligt definitionen i artikel 1.1 g i gruppundantagsforordningen
for vertikala avtal, inom samma geografiska omrade, eftersom detta skulle leda till en
sérskilt allvarlig begransning av aktiv eller passiv forsaljning till slutanvéndare av de
auktoriserade aterforsaljarna enligt artikel 4 c (i) i forordningen. Leverantoren far
emellertid forbinda sig att endast leverera till en eller ett begrdnsat antal
auktoriserade aterforsaljare i en viss del av det omrdde dar det selektiva
distributionssystemet anvands. Leverantdren kan &ven forbinda sig att inte sjalv
bedriva nagon direkt forséljning till omradet. Enligt det andra undantaget till artikel
4 ¢ (i) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal far leverantéren dessutom
infora en lokaliseringsklausul for sina auktoriserade aterforséljare.

Den sarskilt allvarliga begransning som anges i artikel 4c(ii) i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal avser en begrdnsning av korsvisa
leveranser mellan auktoriserade aterforséljare i ett selektivt distributionssystem.
Detta innebar att leverantoren inte far forhindra aktiv eller passiv forsaljning mellan
sina auktoriserade aterforsaljare, vilka maste fa fortsatta att kopa in avtalsvarorna
fran andra auktoriserade aterforsaljare inom natverket som bedriver verksamhet i
samma eller andra handelsled.®® Det betyder att selektiv distribution inte kan
kombineras med vertikala begransningar som syftar till att tvinga aterforséljare att
endast kopa in de produkter som omfattas av avtalet fran en viss kélla. Det betyder
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aven att inga begransningar kan alaggas auktoriserade grossister inom ett selektivt
distributionsnat i fraga om deras forsaljning till auktoriserade aterforsaljare.

6.1.2.6. Om leveranttren anvander ett fritt distributionssystem

(224) Den sarskilt allvarliga  begrdnsning som  faststills 1 artikel 4di
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal galler avtal eller samordnade
forfaranden som, direkt eller indirekt, har till syfte att begrénsa det geografiska
omrade dar eller den kundkategori till vilken en kopare far sélja avtalsvarorna eller
avtalstjansterna aktivt eller passivt.

(225) Det finns fem undantag till den sarskilt allvarliga begréansning som faststélls i artikel
4 d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

(226)  For det forsta innebér artikel 4 d (i) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
att leverantéren far begransa en kopares aktiva forsdljning, inbegripet
onlineannonsering, till ett geografiskt omrade eller en kundkategori som reserverats
for leverantoren eller tilldelats med ensamrétt till andra kopare. Leverantoren kan
krava att begransningen av aktiv forsaljning till ett exklusivt omrade eller en exklusiv
kundkategori fors vidare av kdparen till dennes kunder som har ingatt ett
distributionsavtal med en leverantdr eller med en part som har beviljats
distributionsréattigheter av leverantoren. Skyddet av exklusivt tilldelade omraden eller
kundkategorier ar emellertid inte absolut, eftersom passiv forséljning till sddana
omraden eller kundkategorier inte kan forbjudas.

(227)  For det andra innebar artikel 4 d (ii) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
att leverantéren kan begransa mojligheterna for en kdpares och dennes kunder att
salja aktivt eller passivt till icke auktoriserade aterforsaljare i ett geografiskt omrade
dar leverantoren anvander ett selektivt distributionssystem eller som leverantoren har
reserverat for anvandning av ett sadant selektivt distributionssystem. Begransningen
kan omfatta aktiv eller passiv forsaljning i alla handelsled.

(228)  For det tredje ger artikel 4 d (iii) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal en
leverantor ~ mojlighet  att  begrédnsa  etableringsorten  for en  kopare
(lokaliseringsklausul) Detta innebar att ratten att omfattas av gruppundantaget inte
aterkallas om det har avtalats att koparen kommer att begransa sina
forsaljningsstallen och lagerlokaler till en viss adress, plats eller ett visst omrade.
Mobila forsaljningsstallen kan tilldelas ett omrade utanfor vilket deras verksamhet
inte far bedrivas. En aterforsaljares anvandning av sin egen webbplats kan inte anses
vara jamfoérbar med 6ppningen av ett nytt forséljningsstélle pa en annan plats och kan
darmed inte begrénsas.’

(229)  For det fjarde ger artikel 4 d (vi) i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal en
leverantdr mojlighet att begransa aktiv och passiv forséljning till slutanvéndare av en
grossist, eftersom leverantoren far halla grossistledet och detaljistledet atskilda. Detta
undantag utesluter emellertid inte mojligheten att tillata att grossisten saljer till vissa
slutanvéandare (t.ex. nagra fa stora), och samtidigt forbjuda grossisten att sélja till
andra slutanvéndare.

(230)  For det femte ger artikel 4 d (v) i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal en
leverantor mojlighet att hindra en kopare av komponenter, till vilken komponenterna

o7 Se domen i mal C-439/09 Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mot Président de 1I’Autorité de la
concurrence, EU:C:2011:649, punkterna 56-57.
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6.1.3.
(231)

6.2.

(232)

6.2.1.
(233)

saljs for inforlivande, fran att aterforsalja dem till leverantorens konkurrenter, vilka
skulle anvanda dem for att tillverka samma typ av varor som de som tillverkas av
leverantéren. Med komponent avses alla mellanprodukter och med inférlivande all
anvandning av insatsvaror for att producera varor.

Begransningar av forsaljningen av reservdelar

Den sarskilt allvarliga  begrdnsning som anges i artikel 4e i
gruppundantagsforordningen foér vertikala avtal galler avtal som hindrar eller
begransar  slutanvdndares,  sjalvstdndiga  reparatorers,  grossisters  och
tjansteleverantorers tillgang till reservdelar direkt fran tillverkaren. Ett avtal mellan
en reservdelstillverkare och en kopare som inforlivar dessa delar i sina egna
produkter (t.ex. tillverkare av originalutrustning (OEM-tillverkare)), far varken direkt
eller indirekt hindra eller begransa OEM-tillverkarens forséljning av dessa
reservdelar till slutanvandare, sjalvstandiga reparatérer, grossister eller
tjansteleverantorer. Indirekta begransningar kan framfor allt uppsta om leverantdren
av reservdelar alaggs begransningar nar det galler att tillhandahalla teknisk
information och sarskild utrustning som ar nddvandig for att anvandare, sjalvstandiga
reparatorer eller tjansteleverantorer ska kunna anvanda reservdelarna. Avtalet far
emellertid innehalla begransningar av leveranserna av reservdelar till de reparatorer
eller tjansteleverantérer som OEM-tillverkaren har anfortrott reparation eller
underhall av sina egna produkter. Detta innebér att OEM-tillverkaren kan kréva att fa
leverera reservdelar till det egna reparations- och servicenatet, antingen sjalv eller via
andra medlemmar i dess selektiva distributionssystem om tillverkaren anvéander ett
sadant system.

Begransningar som &r undantagna fran gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal

Enligt artikel 5 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal &r vissa skyldigheter
i vertikala avtal undantagna fran forordningens tillampningsomrade, oavsett om de
troskelvarden for marknadsandel som anges i artikel 3.1 i forordningen har
overskridits eller ej. | artikel 5 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal
definieras skyldigheter for vilka det inte kan antas med tillrdcklig visshet att de
uppfyller villkoren i artikel 101 3. Det finns inte nagon presumtion att de
skyldigheter som anges i artikel 5 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal
omfattas av artikel 101.1 eller att de inte uppfyller villkoren i artikel 101.3.
Undantagen for dessa skyldigheter fran gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal innebar endast att de ar foremal for en individuell bedémning enligt artikel 101.
Till skillnad fran artikel 4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal &r
undantaget fran gruppundantaget som fdreskrivs genom artikel 5 i forordningen
begransat till den specifika skyldigheten om den skyldigheten inte kan avskiljas fran
resten av det vertikala avtalet. Detta innebér att den aterstiende delen av det vertikala
avtalet fortfarande omfattas av gruppundantaget.

Konkurrensklausuler med en giltighetstid som 6verstiger fem ar

Enligt artikel 5.1a i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal &r
konkurrensklausuler med en giltighetstid som overstiger fem ar undantagna fran
gruppundantaget. Konkurrensklausuler &r arrangemang som gor att kOparen maste
gbra minst 80 % av sina totala inkOp av avtalsvarorna eller avtalstjansterna och
utbytbara varor eller tjanster hos leverantéren eller hos ett annat foretag som
leverantoren utsett, berdknat pa grundval av inkdpen under det foregaende
kalenderaret, enligt definitionen i artikel 1.1e i gruppundantagsférordningen for
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(234)

(235)

6.2.2.
(236)

6.2.3.
(237)

vertikala avtal. Detta innebar att koparen hindras fran att kopa in konkurrerande
varor eller tjanster eller att sadana inkdp begréansas till mindre &n 20 % av kdparens
totala inkop. Om det inte finns nagra relevanta uppgifter om koéparens inkp under
kalenderaret fore ingdendet av det vertikala avtalet far kdparens basta uppskattning
av de totala arliga behoven anvandas i stallet. Verkliga inkOpsuppgifter bor
emellertid anvandas sa fort de finns tillgangliga.

Konkurrensklausuler omfattas inte av gruppundantaget om deras varaktighet &r
obegréansad eller éverstiger fem ar. Konkurrensklausuler som underforstatt fortsétter
att gélla efter femarsperiodens utgang omfattas av gruppundantaget under
forutsattning att koparen kan omforhandla eller avsluta det vertikala avtal som
omfattar skyldigheten med en rimlig uppsagningstid och till en rimlig kostnad, sa att
koparen pa ett effektivt satt kan byta leverantor nar femarsperioden har 16pt ut. Om
det vertikala avtalet exempelvis innehaller en konkurrensklausul med en varaktighet
pa fem ar, och om leverantéren ger koparen ett lan, bor aterbetalningen av lanet inte
hindra koparen fran att saga upp konkurrensklausulen i slutet av femarsperioden.
Likaledes galler att om leverantoren tillhandahaller koparen utrustning som inte
avser endast en kund, bor koparen ha mojlighet att Overta utrustning till
marknadsvérdet nar konkurrensklausulen loper ut.

Enligt artikel 5.2 i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal galler tidsgréansen
pa fem ar inte om koparen siljer avtalsvarorna eller avtalstjansterna “fran lokaler och
mark som &gs av leverantdren eller som leverantéren hyr av en tredje man som inte
har ndgon anknytning till kdparen”. I sddana fall far konkurrensklausulen ha samma
varaktighet som den period under vilken koparen besitter lokalerna. Orsaken till
undantaget ar att det i regel ar orimligt att vénta sig att en leverantor ska tillata att
konkurrerande produkter saljs fran lokaler och mark som &gs av leverant6ren utan
dennes tillstand. I analogi med detta géller samma principer om koparen bedriver sin
verksamhet pa ett rorligt forséaljningsstille som leverantdren ager eller hyr av en
tredje part som inte har nagon anknytning till koparen. Konstgjorda
agandeforhallanden, till exempel om aterforsaljaren 6verfor sin dganderatt till mark
och lokaler till leverantdren endast for en begransad period i syfte att kringga
femarsfristen, kan inte omfattas av detta undantag.

Konkurrensklausuler som géller efter det att avtalet 16pt ut

Enligt artikel 5.1 b, jamférd med artikel 5.3 i gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal, ar konkurrensklausuler som géller for koparen efter det att avtalet 16pt
ut undantagna fran forordningen, savida inte klausulen ar nodvandig for att skydda
know-how som leverantoren Overfort till koparen, dr begransad till det
forsaljningsstalle varifran kdparen har bedrivit verksamhet under avtalsperioden och
ar begransad till en period om ett ar. Detta ar endast fallet om den know-how som
overforts ar wvasentlig i den mening som avses i artikel1.1h i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta innebar att ifragavarande
know-how maste omfatta information som ar betydelsefull och anvandbar for
koparen nar det galler anvandning, forséljning eller aterforséljning av de varor eller
tjanster som omfattas av avtalet.

Konkurrensklausuler som alagts medlemmar i ett selektivt distributionssystem

| artikel 5.1 ¢ i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal behandlas
forsaljningen av konkurrerande varor eller tjanster i ett selektivt distributionssystem.
Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal omfattar en kombination av selektiv
distribution och en konkurrensklausul, som alagger auktoriserade aterforsaljare att
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6.2.4.
(238)

(239)

(240)

inte sélja konkurrerande varumérken. Om leverantdren hindrar sina auktoriserade
aterforsaljare, antingen direkt eller indirekt, fran att kopa produkter for
aterforsaljning fran en eller flera specifika konkurrerande leverantorer omfattas en
sadan skyldighet emellertid inte av gruppundantaget. Syftet med att gora undantag
for denna typ av skyldighet &r att undvika en situation dar ett antal leverantdrer som
anvander samma forséljningsstallen inom ett selektivt distributionssystem hindrar en
eller flera specifika konkurrenter fran att anvanda dessa forséljningsstallen for att
distribuera sina produkter. Ett sadant scenario skulle utgora en utestangning av en
konkurrerande leverantdr genom en form av kollektiv bojkott.

Paritetsklausuler

Det fjarde undantaget fran gruppundantaget, vilket faststalls i artikel 5.1d i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, géller paritetsklausuler som infors
av tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster for att kdpare av dessa
tjanster inte ska kunna erbjuda, sélja eller aterforsalja varor eller tjanster till
slutanvandare under mer gynnsamma forhallanden med anvandning av
konkurrerande onlinebaserade formedlingstjanster. Slutanvandarna kan vara foretag
eller slutkonsumenter. Villkoren kan galla priser, lager, tillganglighet eller andra
villkor for erbjudande eller forséljning. Paritetsklausulen kan vara uttrycklig eller
tillampas med andra direkta eller indirekta metoder, déribland anvéndningen av
differentierad prissattning eller andra incitament eller atgarder vars tillampning beror
pa de villkor enligt vilka koparen av de onlinebaserade formedlingstjansterna
erbjuder varor eller tjanster till slutanvdndare med anvéndning av konkurrerande
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster. Till exempel far en
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster ge koparna incitament att
garantera paritet i forhallande till konkurrerande tillhandahallare av sadana tjanster
genom att gora koparens varor eller tjanster mer synliga pa sin webbplats eller
genom att ta ut lagre provisionssatser.

Alla andra typer av paritetsklausuler omfattas av gruppundantaget i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. Detta omfattar till exempel
paritetsklausuler vid detaljhandel avseende kanaler for direktforsaljning eller
marknadsforing for leverantorer av varor eller tjdnster (sa kallad “’sndv paritet”),
paritetsklausuler avseende de villkor enligt vilka varor eller tjanster erbjuds till
foretag som inte ar slutanvandare samt paritetsklausuler avseende de villkor enligt
vilka tillverkare, grossister eller detaljister kbper varor eller tjanster som insatsvaror
(se avsnitt 8.2.5 i dessa riktlinjer for beddmningen av paritetsklausuler i enskilda fall
dar gruppundantagsforordningen for vertikala avtal inte &r tillamplig).

ATERKALLELSE OCH ICKE-TILLAMPNING

Aterkallelse av ratten att omfattas av gruppundantaget (artikel 29 i férordning
(EG) nr 1/2003)

Kommissionen far aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget enligt artikel 29.1
i forordning (EG) nr 1/2003 om den anser att ett vertikalt avtal pa vilket
gruppundantaget tillampas i ett enskilt fall har verkningar som &r oférenliga med
artikel 101.3. Om ett sadant avtal i ett enskilt fall har verkningar som ar oférenliga
med artikel 101.3 inom en medlemsstats territorium, eller en del déarav, som uppvisar
alla kannetecken pa en avgransad geografisk marknad far dessutom
konkurrensmyndigheten i medlemsstaten dven aterkalla ratten att omfattas av
gruppundantaget enligt artikel 29.2 i férordning (EG) nr 1/2003. | artikel 29 i
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(241)

(242)

(243)

forordning (EG) nr 1/2003 anges inte medlemsstaternas domstolar, vilka darfér inte
har befogenhet att aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget®® savida inte den
berérda domstolen &r en utsedd konkurrensmyndighet i en medlemsstat enligt
artikel 35 i férordning (EG) nr 1/2003.

Kommissionen och de nationella konkurrensmyndigheterna far aterkalla ratten att
omfattas av gruppundantaget i tva scenarier. For det forsta far de aterkalla ratten att
omfattas av gruppundantaget om ett vertikalt avtal som omfattas av
tillampningsomradet for artikel 101.1 i sig sjalvt har verkningar pa den relevanta
marknaden som &r oférenliga med artikel 101.3. For det andra far de dven, sasom
anges i skal 18 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal, aterkalla ratten att
omfattas av gruppundantaget om ett vertikalt avtal har verkningar jamférda med
liknande avtal som ingatts med konkurrerande leverantorer eller kopare. Detta beror
pa att parallella nit av liknande vertikala avtal kan fa kumulativa effekter som ar
oforenliga med artikel 101.3. Begransningen av tilltradet till den relevanta
marknaden och begransningen av konkurrens pa denna ar exempel pa kumulativa
effekter som kan motivera en aterkallelse av ratten att omfattas av
gruppundantaget.®®

Parallella nat av vertikala avtal anses liknande om de innehaller samma typ av
begransningar som ger liknande verkningar pd marknaden. Sadana kumulativa
effekter kan exempelvis uppstd i samband med delad ensamratt eller selektiv
distribution pa grund av paritetsklausuler eller konkurrensklausuler. Nar det galler
selektiv distribution kan en situation med tillrackligt liknande parallella néat
forekomma om vissa leverantorer pa en viss marknad tillampar rent kvalitativ
selektiv distribution, medan andra leverantorer tillampar kvantitativ selektiv
distribution med liknande effekter pad marknaden. Sadana kumulativa effekter kan
aven uppsta om parallella selektiva distributionsnat pa en viss marknad tillampar
kvalitativa kriterier som utestanger aterforséljare. Under dessa forhallanden maste
man vid bedomningen beakta de konkurrenshdmmande effekter som kan hanforas till
varje enskilt nat av avtal. Aterkallelsen av ratten att omfattas av gruppundantaget far
vid behov begrénsas till sarskilda kvalitativa kriterier eller sérskilda kvantitativa
kriterier som exempelvis begransar antalet auktoriserade aterforsaljare.

Det &r enbart de foretag som i betydande utstrdckning bidrar till en
konkurrenshammande kumulativ effekt som kan hallas ansvariga for den. Avtal som
ingds mellan foretag som inte bidrar till den kumulativa effekten i betydande
utstrackning omfattas inte av forbudet i artikel 101.1.1%° Darmed &r de inte foremal
for aterkallelseforfarandet.®
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Medlemsstaternas domstolar far inte heller dndra gruppundantagets rackvidd genom att utvidga
tillampningsomradet till avtal som inte omfattas av gruppundantaget. En eventuell utvidgning skulle
paverka pa vilket sitt kommissionen utdvar sin lagstiftande behorighet (dom i mal C-234/89 Stergios
Delimitis mot Henninger Brau AG, EU:C:1991:91, punkt 46).

En kumulativ utestangningseffekt ar dock osannolik om de parallella naten av vertikala avtal omfattar
mindre dn 30 % av den relevanta marknaden, se punkt 10 i tillkdnnagivandet om avtal av mindre
betydelse.

Enskilda leverantorer eller aterforsaljare med en marknadsandel som inte Gverstiger 5% anses i
allménhet inte bidra i betydande utstrackning till en kumulativ utestdngningseffekt, se punkt 10 i
tillkannagivandet om avtal av mindre betydelse, och domen i mal C-234/89 Stergios Delimitis mot
Henninger Brau AG, EU:C:1991:91, punkterna 24-27.

Bedomningen av ett sadant bidrag gors i enlighet med de kriterier som faststélls i verkstallighetspolicyn
i enskilda fall enligt avsnitt 8 i dessa riktlinjer.
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Enligt artikel 29.1 i férordning (EG) nr 1/2003 far kommissionen aterkalla ratten att
omfattas av gruppundantaget pa eget initiativ eller pa grundval av ett klagomal. Detta
inbegriper mojligheten for de nationella konkurrensmyndigheterna att begéra att
kommissionen ska aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget i ett visst fall,
utan att det paverkar tillampningen av bestammelserna om fordelning av drenden och
stod inom det europeiska konkurrensnatverket, ' och utan att det paverkar deras
egen aterkallelsebefogenhet enligt artikel 29.2 i forordning (EG) nr 1/2003. Om
minst tre nationella konkurrensmyndigheter begér att kommissionen ska tillampa
artikel 29.1 i forordning (EG) nr 1/2003 i ett visst fall kommer kommissionen att
diskutera &rendet inom ramen for europeiska konkurrensnétverket for att besluta om
ratten att omfattas av gruppundantaget ska aterkallas eller ej. | detta sammanhang
kommer kommissionen att ta storsta mojliga hansyn till synpunkterna fran de
nationella konkurrensmyndigheter som har begéart att kommissionen ska aterkalla
ratten att omfattas av gruppundantaget for att i god tid komma fram till en slutsats
om huruvida villkoren for en aterkallelse i det specifika fallet &r uppfyllda.

Det framgar av artikel 29.1 och 29.2 i férordning (EG) nr 1/2003 att kommissionen
har exklusiv behorighet att aterkalla unionsomfattande rattigheter, eftersom den kan
aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget nar det galler vertikala avtal som
begransar konkurrensen pa en relevant geografisk marknad som ar stérre an en enda
medlemsstats territorium, medan de nationella konkurrensmyndigheterna endast kan
aterkalla sadana rattigheter i forhallande till sin respektive medlemsstats territorium.

En enskild nationell konkurrensmyndighets aterkallelsebefogenhet galler darfor fall
dar den relevanta marknaden omfattar en enda medlemsstat, eller en region som ar
belagen uteslutande i respektive medlemsstat. | ett sadant fall har
konkurrensmyndigheten i den aktuella medlemsstaten befogenhet att aterkalla ratten
att omfattas av gruppundantaget nar det géller vertikala avtal som har verkningar
som ar oférenliga med artikel 101.3 pa denna nationella eller regionala marknad.
Detta &r en parallell behorighet eftersom artikel 29.1 i gruppundantagsforordningen
aven ger kommissionen befogenhet att aterkalla ratten att omfattas av
gruppundantaget nar det galler en nationell eller regional marknad, foérutsatt att det
vertikala avtalet i fraga kan paverka handeln mellan medlemsstater.

Om flera enskilda nationella eller regionala marknader berdrs kan flera behoriga
nationella konkurrensmyndigheter aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget
parallellt.

Det framgar av artikel 29.1 i férordning (EG) nr 1/2003 att kommissionen, nér den
aterkallar ratten att omfattas av gruppundantaget, har bevisbordan for att for det
forsta bevisa att gruppundantagsforordningen ar tillamplig pa det aktuella vertikala
avtalet, vilket innebar att det maste omfattas av artikel 101.1,1% och for det andra att
avtalet har verkningar som ar oférenliga med artikel 101.3, vilket innebér att det inte

102
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Se kapitel 1V i férordning (EG) nr 1/2003.

Om ett vertikalt avtal inte omfattas av artikel 101.1 enligt avsnitt 3 i dessa riktlinjer uppstar inte fragan
om tillampningen av gruppundantagsférordningen, eftersom gruppundantagsférordningen ar avsedd att
faststalla kategorier av vertikala avtal som normalt uppfyller villkoren i artikel 101.3, vilket forutsatter
att ett vertikalt avtal omfattas av artikel 101.1, se den uttryckliga hanvisningen i artikel 101.3 avseende
avtal, beslut och samordnade forfaranden, samt artikel 101.1.
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uppfyller minst ett av de fyra villkoren i artikel 101.3.1% Enligt artikel 29.2 i
forordning (EG) nr1/2003 ska samma krav tillAmpas om en nationell
konkurrensmyndighet aterkallar ratten att omfattas av gruppundantaget nér det galler
den egna medlemsstaten. Nar det galler bevisbordan for att det andra kravet &r
uppfyllt krévs enligt artikel 29 att den behdriga konkurrensmyndigheten styrker att
minst ett av de fyra villkoren i artikel 101.3 inte ar uppfyllt.1%

Om kraven i artikel 29.1 i forordning (EG) nr 1/2003 ar uppfyllda far kommissionen
aterkalla ratten att omfattas av gruppundantaget i ett enskilt fall. En sadan
aterkallelse, och de krav som anges i de foregaende punkterna, maste sarskiljas fran
de avgoranden som gors i ett kommissionsbeslut i enlighet med kapitel I1I i
forordning (EG) nr 1/2003. En aterkallelse kan dock kombineras med t.ex. ett
avgorande om en Overtradelse och ett paférande av ett rattsmedel, och dven med
interimistiska atgarder, vilket har skett i tidigare kommissionsbeslut.%

Om kommissionen aterkallar ratten att omfattas av gruppundantaget enligt
artikel 29.1 i forordning (EG) nr 1/2003 ska den beakta att aterkallelsen endast kan
ha ex nunc-effekt, vilket innebéar att avtalens status som undantagna inte paverkas
forran den dag da beslutet trader i kraft. Vid ett aterkallande enligt artikel 29.2 i
forordning (EG) nr 1/2003 maste de berdrda nationella konkurrensmyndigheterna
aven beakta sina skyldigheter enligt artikel 11.4 i férordning (EG) nr 1/2003, sérskilt
att underratta kommissionen om alla relevanta planerade beslut.

Forordning om att gruppundantagsforordningen for vertikala avtal inte ar
tillamplig (artikel 6 i gruppundantagsférordningen)

| enlighet med artikel 1a i befogenhetsforordningen far kommissionen genom
forordning och med stdd av artikel 6 i gruppundantagsforordningen for vertikala
avtal forklara att gruppundantagsforordningen inte ska tillampas pa parallella nat av
liknande vertikala begréansningar om dessa omfattar mer an 50 % av en relevant
marknad. En sadan atgard riktas inte mot enskilda foretag, utan géller alla foretag
vars avtal uppfyller de villkor som faststélls i en férordning som avses i artikel 6 i
gruppundantagsforordningen. Vid bedémningen av behovet av att anta en sadan
forordning kommer kommissionen att 6vervaga om en individuell aterkallelse skulle
vara en lampligare atgard. Antalet konkurrerande foretag som bidrar till en kumulativ
effekt pa en marknad och antalet geografiska marknader inom unionen som paverkas
ar tva aspekter som ar sarskilt relevanta i bedomningen.
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Det récker att kommissionen kan styrka att ett av de fyra villkoren i artikel 101.3 inte dr uppfyllt. Detta
beror pa att alla fyra villkor maste vara uppfyllda for att undantaget enligt artikel 101.3 ska kunna
tillampas.

Kravet enligt artikel 29 i férordning (EG) nr 1/2003 avseende den behdriga konkurrensmyndighetens
bevisborda foljer av den situation dar gruppundantagsférordningen inte ar tillamplig och ett foretag
aberopar artikel 101.3 i ett enskilt fall. | en sadan situation ligger bevisbérdan hos foretaget enligt
artikel 2 i forordning (EG) nr 1/2003 for att pavisa att alla fyra villkor i artikel 101.3 ar uppfyllda. For
detta dndamal maste foretaget styrka sina pastdenden, se t.ex. kommissionens beslut i AT.39226
Lundbeck, vilket faststalldes genom domarna i mal T-472/13 Lundbeck mot kommissionen,
EU:T:2016:449 och mél C-591/16 P Lundbeck mot kommissionen.

Kommissionen har anvant sin befogenhet att aterkalla ratten att omfattas av ett av de tidigare tillampliga
gruppundantagsforordningarna i kommissionens beslut av den 25 mars 1992 (interimistiska atgarder)
och av den 23 december 1992 om ett forfarande enligt artikel 85 i EEG-fordraget i mal 1V/34.072 —
Mars/Langnese och Schéller, vilket faststalldes genom domen i mal C-279/95 P Langnese-Iglo mot
kommissionen, EU:C:1998:447, och kommissionens beslut av den 4 december 1991 (interimistiska
atgarder) och av den 4 december 1991 om ett forfarande enligt artikel 85 i EEG-fordraget i mal
IV/33.157 — Eco System/Peugeot.
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(257)

Kommissionen kommer att dvervéga antagandet av en forordning enligt artikel 6 i
gruppundantagsférordningen om det ar sannolikt att liknande begrénsningar som
omfattar mer &n 50 % av den relevanta marknaden markbart begransar tilltradet till
marknaden eller konkurrensen pa denna. Detta kan sarskilt vara fallet om parallella
selektiva distributionsndt som omfattar mer dn 50 % av en marknad riskerar att
avskdrma marknaden genom urvalskriterier som inte ar ndédvandiga med héansyn till
arten av de aktuella varorna eller tjansterna eller som diskriminerar vissa former av
distribution av dessa varor eller tjanster. Vid berékningen av huruvida
marknadstackningsgraden Gver- eller understiger 50 % maste hansyn tas till varje
enskilt nat av vertikala avtal som innehaller begransningar, eller kombinationer av
dessa, som ger liknande verkningar pa marknaden. Enligt artikel 6 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal ar kommissionen emellertid inte
skyldig att vidta atgarder om marknadstackningsgraden pa 50 % 6verskrids.

En forordning som antas enligt artikel 6 i gruppundantagsférordningen medfor att
gruppundantagsforordningen inte langre ar tillamplig pa de begransningar och
marknader som berdrs, och att artikel 101.1 och 101.3 darfor ska tillampas fullt ut.

| férordningar som avses i artikel 6 i gruppundantagsforordningen ska ett tydligt
tillampningsomrade anges. Kommissionen maste darfor forst definiera en eller flera
relevanta produktmarknader och geografiska marknader och i ett andra steg
identifiera vilken typ av vertikal begrénsning som inte ldngre ska omfattas av
gruppundantagsforordningen. Nar det galler den senare aspekten kan kommissionen
anpassa forordningens tillampningsomrade till de konkurrensproblem som
forordningen ar avsedd att atgarda. Till exempel kan kommissionen vid faststallandet
av marknadstackningsgraden pa 50 % beakta alla parallella nét av avtal som endast
ror ett enda varuméarke och samtidigt begréansa tillampningsomradet for en forordning
som antas enligt artikel 6 i gruppundantagsforordningen till konkurrensklausuler som
overskrider en viss giltighetstid. Saledes kan avtal med kortare giltighetstid eller
avtal av mindre begransande natur forbli opaverkade med hansyn till att de leder till
en lagre grad av avskarmning. Om foretag pa en viss marknad anvéander selektiv
distribution i kombination med ytterligare begransningar, sasom konkurrensklausuler
eller kvantitetsbegransningar, kan en foérordning som antas enligt artikel 6 i
gruppundantagsforordningen endast avse dessa ytterligare begransningar. Om det &r
lampligt kan kommissionen dven ange den marknadsandel som pd den specifika
marknaden kan betraktas som otillrécklig for att ett enskilt foretag ska kunna ge ett
betydande bidrag till den kumulativa effekten.

Enligt artikel 1a 1 befogenhetsférordningen ska en forordning som antas enligt
artikel 6 i gruppundantagsférordningen  for vertikala avtal omfatta en
overgangsperiod pa minst sex manader innan den borjar gélla. Denna period ska gora
det majligt for de berdrda foretagen att anpassa sina vertikala avtal pa ett lampligt
satt.

En forordning som antas enligt artikel 6 i gruppundantagsférordningen paverkar inte
de berdrda avtalens status som undantagna under perioden innan den foérordningen
borjar gélla.

TILLAMPNING | ENSKILDA FALL
Analysstruktur

Om den safe harbour-regel som féreskrivs i gruppundantagsférordningen for
vertikala avtal inte ar tillamplig pa ett vertikalt avtal ar det relevant att undersoka om
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8.1.1.
(260)

det vertikala avtalet, i det enskilda fallet, omfattas av artikel 101.1 och om villkoren i
artikel 101.3 i sadana fall ar uppfyllda. Under forutséttning att de inte innehaller
bestimmelser som har till syfte att begréansa konkurrensen, i synnerhet sérskilt
allvarliga konkurrensbegransningar, finns det inte nagon presumtion om att vertikala
avtal som inte omfattas av gruppundantagsforordningen pa grund av att troskelvardet
for marknadsandelar 6verskrids omfattas av artikel 101.1 eller inte uppfyller
villkoren i artikel 101.3. Sadana avtal kraver en individuell bedémning. Avtal som
antingen inte begransar konkurrensen i den mening som avses i artikel 101.1 eller
som uppfyller villkoren i artikel 101.3 &r giltiga och kan uppratthallas av domstol.

Enligt artikel 1.2 i forordning (EG) nr 1/2003 behdver foretag inte anmala ett
vertikalt avtal for att omfattas av ett individuellt undantag enligt artikel 101.3. Om
kommissionen gor en individuell granskning kommer bevisbérdan for att det
vertikala avtalet i fraga strider mot artikel 101.1 att ligga hos kommissionen. Det
aligger de foretag som aberopar bestaimmelserna i artikel 101.3 att visa att villkoren i
bestimmelserna ar uppfyllda. N&r det har visats att konkurrenshammande effekter ar
sannolika, kan foretagen anfora skal for att det ar fraga om effektivitetsvinster och
forklara varfor ett visst distributionssystem ar nédvandigt for att fora dver forvantade
fordelar till konsumenterna utan att satta 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 begransas
kommer att goras genom att jamfora situationen pa den relevanta marknaden med de
vertikala begransningarna med den situation som skulle rada om det vertikala avtalet
inte innehdll de vertikala begransningarna. Vid beddmningen av enskilda &renden
kommer kommissionen att ta hansyn till bade faktiska och sannolika effekter. For att
vertikala avtal ska ha till resultat att konkurrensen begransas maste de paverka den
faktiska eller potentiella konkurrensen i en sadan omfattning att negativa effekter pa
priser, produktion, innovation, utbud av varor och tjanster samt varornas eller
tjansternas kvalitet kan férvants med en rimlig grad av sannolikhet pa den relevanta
marknaden. De sannolika negativa effekterna pa konkurrensen maste vara
markbara.'%” Markbara konkurrenshammande effekter &r mer sannolika nir minst en
av avtalsparterna har eller erhller en viss grad av marknadsmakt och avtalet bidrar
till att skapa, uppratthalla eller férstarka denna marknadsmakt eller ger avtalsparterna
mojlighet att utnyttja den. Marknadsmakt ar formagan att uppratthalla priser som
ligger 6ver den niva som rader vid normala konkurrensférhallanden eller att under en
inte obetydlig tid lata produktionen i form av produktkvantitet, produktkvalitet och
produktutbud eller innovation ligga under den niva som rader vid normala
konkurrensforhallanden. Det kravs i regel en mindre grad av marknadsmakt for att
konstatera att det begatts en Gvertradelse av artikel 101.1 an for att konstatera att det
foreligger en dominerande stallning enligt artikel 102.

Relevanta faktorer for bedomning enligt artikel 101.1

Vid beddmningen av enskilda vertikala avtal mellan féretag med marknadsandelar
over troskelvardet pa 30 % genomfor kommissionen en fullstandig undersokning
fran konkurrenssynpunkt. Féljande faktorer ar sarskilt viktiga for att faststalla om ett
vertikalt avtal fororsakar en betydande konkurrensbegrénsning enligt artikel 101.1:

(@) Avtalets art.

107

Se avsnitt 3.1 i dessa riktlinjer.
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(265)

(266)

(b) Parternas marknadsstéllning.

(c) Konkurrenternas  marknadsstallning ~ (féregdende  och  efterféljande
marknadsled).

(d) Den marknadsstalining som innehas av koOparna av avtalsvarorna eller
avtalstjansterna.

(e) Det handelsled som paverkas.
() Produktens beskaffenhet.
(9) Marknadens dynamik.

Andra faktorer kan ocksa beaktas beroende pa om de ar av betydelse for
beddmningen av det berdrda vertikala avtalet.

Enskilda faktorers betydelse kan variera beroende pa omstandigheterna i arendet. Om
parterna till exempel har en stor marknadsandel ar det i allmanhet ett tecken pa
marknadsmakt, men om intradeshindren ar laga kan marknadsmakten vara tillrackligt
begransad genom faktiska eller potentiella marknadsintraden. Det &r darfor inte
mojligt att ge bestamda allménna tillamplighetsregler for betydelsen av enskilda
faktorer.

Vertikala avtal kan vara utformade pa manga olika satt. Darfor ar det viktigt att
analysera avtalets art genom att faststalla vilka begransningar det innehaller,
begransningarnas varaktighet och hur stor procentandel av den totala férsaljningen
pa marknaden (i det efterfoljande ledet) som paverkas av begransningarna. Det kan
vara nodvandigt att ga djupare an till de villkor som uttryckligen faststalls i avtalet.
Forekomsten av underforstadda begransningar kan framga av det satt pa vilket
parterna tillampar avtalet och de incitament de stalls infor.

Parternas marknadsstéllning ger en uppfattning om leverantdrens, koparens eller
bada parternas eventuella marknadsmakt. Ju storre marknadsandel desto strre ar
sannolikt marknadsmakten. Detta galler framfor allt om marknadsandelen aterspeglar
kostnadsfordelar eller andra konkurrensfordelar jamfort med konkurrenterna. Sadana
konkurrensfordelar kan vara resultatet av att vara forst pa marknaden (basta
affarslaget osv.), inneha viktiga patent, ha en d&verlagsen teknik, vara
varumarkesledare eller ha en dverlagsen portflj. Graden av produktdifferentiering
kan ocksa vara en relevant indikator for férekomsten av marknadsmakt.

Konkurrenternas marknadsstallning ar ocksa viktig. Ju starkare konkurrenternas
marknadsstéllning och ju fler konkurrenterna ar, desto mindre &r risken for att
parterna individuellt kommer att kunna utnyttja sin marknadsmakt och utestdnga
konkurrenter eller mjuka upp konkurrensen. Det ar dven viktigt att bedéma om det
finns effektiva och ldagliga motstrategier som konkurrenterna sannolikt skulle
anvanda. Om antalet foretag pa marknaden ar forhallandevis litet och deras
marknadsstallningar (i fraga om t.ex. storlek, kostnader och FoU-potential) &r
jamforbara kan vertikala begrénsningar emellertid 6ka risken for samverkan.
Fluktuerande eller snabbt foranderliga marknadsandelar &r i allmanhet ett tecken pa
stark konkurrens.

Den marknadsstéallning som innehas av avtalsparternas kunder i efterfoljande led ger
en fingervisning om huruvida en eller flera kunder har nagon képarmakt. Det ar
kundens andel av kdpmarknaden som &r det priméara tecknet pa en sadan kdparmakt.
Denna andel aterspeglar hur viktig kundens efterfragan ar for de eventuella
leverantérerna.  Andra indikatorer galler  kundens stdllning pa den
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aterforsaljningsmarknad dar den ar aktiv, daribland faktorer som en stor geografisk
spridning av kundens forsaljningsstallen, egna varumérken och kundens
varumérkesimage hos slutkunderna. Under vissa omstédndigheter kan kdparmakt
forhindra att ett annars problematiskt vertikalt avtal skadar konsumenterna. Detta
géller sarskilt nar starka kunder har kapacitet och incitament att féra in nya
leverantorer pa marknaden vid en liten men bestaende hojning av relativpriserna.

Intradeshindren méts efter hur mycket etablerade féretag kan hoja sitt pris éver den
niva som rader vid normala konkurrensférhallanden utan att locka till nytt intrade pa
marknaden. | allméanhet kan intradeshindren sdgas vara laga nar de etablerade
aktorernas utdvande av marknadsmakt kan forvantas forhindras eller urholkas av ett
faktiskt och troligt intrade inom ett eller tva ar. Intradeshinder kan vara féljden av en
mangd faktorer, sasom stordriftsfordelar (inklusive natverkseffekter fran flersidiga
foretag), offentliga regleringar (sarskilt avseende exklusiva rattigheter), statligt stod,
importtariffer, immateriella rattigheter, &gande av resurser dar tillgangen ar
begransad (till exempel pa grund av naturliga begransningar), oumbarliga resurser,
fordelen av att vara forst pA marknaden samt konsumenternas varumarkeslojalitet
som skapats genom intensiv reklam under en langre tid. Fragan om huruvida vissa av
dessa omstandigheter bor definieras som intradeshinder beror framfér allt pa om de
omfattar oaterkalleliga kostnader. Odterkalleliga kostnader ar kostnader som ar
nodvandiga for att trada in pa eller utéva verksamhet pa en marknad, men som inte
kan kravas tillbaka nar foretaget i fraga lamnar marknaden. Reklamkostnader for att
bygga upp konsumentlojalitet &r vanligen oaterkalleliga om inte ett foretag som
lamnar marknaden antingen kan salja sitt varumarke eller anvanda det nagon
annanstans utan forlust. Om intradet kraver hoga oaterkalleliga kostnader kan hotet
om hard konkurrens fran de etablerade aktorerna efter intradet avskracka fran intrade,
eftersom potentiella nya aktorer inte kan motivera risken att forlora sina
oaterkalleliga investeringar. Intradeshinder kan antingen forekomma endast pa
leverantors- eller kdparniva eller pa bada nivaerna.

Eftersom ett intrade i regel kraver atminstone vissa oaterkalleliga kostnader ar den
verkliga konkurrensen i allméanhet effektivare och véger tyngre an den potentiella
konkurrensen vid bedémningen av ett arende.

Vertikala begransningar och vertikal integration kan ocksa utgora ett intradeshinder
genom att tilltradet till marknaden forsvaras och (potentiella) konkurrenter utestangs.
En konkurrensklausul som knyter aterforséljare till en leverantér kan t.ex. ha en
betydande utestangningseffekt om etableringen av egna aterforsaljare medfor
oaterkalleliga kostnader for den potentiella nya aktoren.

Handelsledet avser skillnaden mellan mellanprodukter eller tjanster i mellanledet
samt slutprodukter eller tjanster i slutledet. Mellanprodukter eller tjanster i
mellanledet saljs till foretag for att anvandas som insatsvaror for att producera andra
varor eller tjanster och kan i allménhet inte kdnnas igen i slutprodukten eller tjansten
i slutledet. Képare av mellanprodukter eller tjanster i mellanledet &r i regel upplysta
kunder som kan beddéma kvaliteten och som darfor & mindre beroende av
varumarkesimagen. Slutprodukter eller tjanster i slutledet séljs, direkt eller indirekt,
till slutkunder, som ofta forlitar sig mer pa varumarke och image.

Produktens art spelar en roll i fraga om slutprodukten eller tjansten i slutledet vid
bedémningen av de sannolika negativa saval som de sannolika positiva effekterna.
Vid bedémningen av de sannolika negativa effekterna har det stor betydelse om
varorna eller tjansterna som saljs pa marknaden ar mer eller mindre likartade eller
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snarare differentierade, om produkten ar dyr och tar en stor del av konsumentens
budget i ansprak eller om den &r billig, och om produkten utgér ett engangsinkop
eller om den kops upprepade ganger.

Marknadens dynamik maste bedémas noggrant fran fall till fall. Pa vissa dynamiska
marknader kan potentiella negativa effekter av vissa vertikala begrénsningar vara
oproblematiska, eftersom konkurrensen mellan varumarken fran dynamiska och
innovativa konkurrenter fungerar som en tillracklig begransning. | andra fall kan
vertikala begransningar ge en etablerad aktor pa en dynamisk marknad en varaktig
konkurrensfordel och darmed medféra langsiktiga effekter for konkurrensen. Detta
kan vara fallet om en vertikal begransning hindrar konkurrenter fran att dra nytta av
natverkseffekter eller nar en marknad ar bendgen att tippa.

Vid bedémningen av en sérskild vertikal begrénsning enligt artikel 101 kan andra
faktorer ocksa behova beaktas. Det kan handla om kumulativa effekter till foljd av
marknadstéckningen for andra leverantorers liknande avtal, om avtalet dr ’patvingat”
i den bemarkelse att framst en avtalspart ar foremal for begransningar eller
skyldigheter, eller "6verenskommet” i den bemirkelse att bdda avtalsparterna godtar
begransningar eller skyldigheter, offentliga regleringar och beteenden som kan tyda
pa eller underlatta samverkan sasom prisledarskap, férhandsanmalda prisandringar
och prisdiskussioner, prisstelhet vid alltfor stor kapacitet, prisdiskriminering samt
tidigare samverkan.

Relevanta faktorer for bedémning enligt artikel 101.3

Begrénsande vertikala avtal kan &ven medfora konkurrensframjande effekter i form
av effektivitetsvinster, vilka kan uppvaga deras konkurrenshimmande effekter. En
sadan bedémning gors inom ramen for artikel 101.3, som innehaller ett individuellt
undantag fran det forbud som faststalls i artikel 101.1. For att detta undantag ska vara
tillampligt maste det vertikala avtalet uppfylla féljande fyra villkor: i) avtalet maste
medféra objektiva ekonomiska fordelar, ii) konkurrensbegrénsningarna ska vara
nodvandiga for att uppna effektivitetsvinsterna, iii) konsumenterna ska fa en skalig
andel av dessa effektivitetsvinster, och iv) avtalet far inte ge parterna majlighet att
sétta konkurrensen ur spel for en vésentlig del av varorna eller tjansterna i fraga.%®

Enligt artikel 101.3 gors beddémningen av vertikala avtal i det sammanhang dér de
faktiskt forekommer!® och pé grundval av sakférhallandena vid en viss tidpunkt.
Bedomningen kan andras om det sker betydande forandringar av sakforhallandena.
Det individuella undantag som faststélls i artikel 101.3 galler sa lange de fyra
villkoren ar uppfyllda och upphor att géilla nar detta inte langre &r fallet.*'? Vid
tillampning av artikel 101.3 i enlighet med dessa principer maste hansyn tas till de
investeringar som avtalsparterna gjort samt till den tid det tar och de begransningar
som kravs for att satta i verket och ta igen en effektivitetsframjande investering.

Enligt det forsta villkoret i artikel 101.3 kravs en beddmning av vilka de objektiva
fordelarna ar nar det géller effektivitetsvinster som det vertikala avtalet ger upphov
till. 1 detta h&nseende kan vertikala avtal ofta bidra till effektivitetsvinster, vilket
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Se Meddelande frdn kommissionen — Tillkannagivande — Riktlinjer for tillimpningen av artikel 81.3 i
fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.

Se domen i de férenade malen 25/84 och 26/84 Ford EU:C:1985:340, punkterna 24 och 25.

Se till exempel kommissionens beslut 1999/242/EG (&rende nr 1\VV/36.237 — TPS), EGT L 90, 2.4.1999,
s. 6. Det forbud som faststalls i artikel 101.1 géller endast sa lange avtalet har till syfte att begransa
konkurrensen eller till resultat att konkurrensen begransas.
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forklaras i avsnitt 2.1 i dessa riktlinjer, genom att avtalsparterna kan forbéttra sitt satt
att driva kompletterande verksamheter.

Vid bedémningen av om begransningen ar nédvandig enligt det andra villkoret i
artikel 101.3 kommer kommissionen framfor allt att granska om en enskild
begransning gor det mojligt att producera, kodpa och/eller (aterfor-)sélja
avtalsprodukterna effektivare &n vad som skulle varit fallet utan den berorda
begransningen. Vid bedémningen maste hansyn tas till marknadsvillkoren och den
verklighet som avtalsparterna stalls infor. Foretag som dberopar ratten till undantag
enligt artikel 101.3 behdver inte dvervédga hypotetiska och teoretiska alternativ. De
maste emellertid forklara och visa varfor alternativ som forefaller mer realistiska och
betydligt mindre begransande inte skulle ge samma effektivitetsvinster. Om ett
alternativ som forefaller vara realistiskt ur kommersiell synvinkel och mindre
begransande leder till att avsevarda effektivitetsvinster gar forlorade, kommer
begransningen i fraga anses nodvandig.

Enligt det tredje villkoret i artikel 101.3 ska konsumenterna fa en skalig andel av
fordelarna. Detta innebér att konsumenterna av de varor eller tjanster som Kkops
och/eller (aterfor-)séljs enligt det vertikala avtalet atminstone maste kompenseras for
avtalets negativa effekter.!* Med andra ord maste effektivitetsvinsterna helt uppvaga
den negativa paverkan som det vertikala avtalet sannolikt har pa priser, produktion
och andra relevanta faktorer.

Enligt det fjarde villkoret i artikel 101.3 far det vertikala avtalet inte ge
avtalsparterna mojlighet att satta konkurrensen ur spel for en vésentlig del av varorna
eller tjansterna i fraga. Detta forutsatter en analys av det aterstaende
konkurrenstrycket pa marknaden och avtalets inverkan pa sadana aterstaende
konkurrenskallor. Vid bedémningen av detta villkor ska forhallandet mellan artikel
101.3 och artikel 102 beaktas. Enligt fast rattspraxis far tillimpningen av artikel
101.3 inte hindra tillimpningen av artikel 102.1*2 Eftersom artiklarna 101 och 102
bada syftar till att uppratthalla en effektiv konkurrens pa marknaden, maste artikel
101.3 i konsekvensens namn tolkas sa att den hindrar att detta undantag tillampas pa
begransande vertikala avtal som utgoér missbruk av dominerande stillning.!*® Detta
villkor innebar att vertikala avtal inte far satta den effektiva konkurrensen ur spel
genom att undanréja alla eller de flesta kallorna till faktisk eller potentiell
konkurrens. Konkurrensen mellan foretag ar en nodvandig drivkraft for att
astadkomma ekonomisk effektivitet, daribland dynamiska effektivitetsvinster i form
av innovation. Utan konkurrens har det dominerande foretaget inte tillrackligt med
incitament for att fortsdtta att skapa och fora effektivitetsvinster vidare. Ett
begransande avtal som uppratthaller, skapar eller starker en marknadsstallning som
borjar ndrma sig en monopolstallning kan i regel inte motiveras med att det dven
leder till effektivitetsvinster.
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Se punkt 85 i Meddelande fran kommissionen — Tillkannagivande — Riktlinjer for tillimpningen av
artikel 81.3 i fordraget, EUT C 101, 27.4.2004, s. 97.

Se domen i de forenade malen C-395/96 P och C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge,
EU:C:2000:132, punkt 130. P& samma sétt hindrar tillampningen av artikel 101.3 inte tillampningen av
fordragets regler om fri rérlighet for varor, tjdnster, personer och kapital. Dessa bestdimmelser kan under

vissa omstandigheter tillimpas pa avtal, beslut och samordnade forfaranden enligt artikel 101.1; se

angaende detta domen i mal C-309/99 Wouters, EU:C:2002:98, punkt 120.

Se angdende detta domen i mal T-51/89 Tetra Pak (1), EU:T:1990:41. Se aven punkt 106 i Meddelande
fran kommissionen - Tillkannagivande - Riktlinjer for tillampningen av artikel 81.3 i fordraget, EUT C
101, 27.4.2004, s. 97.
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Analys av sarskilda vertikala begransningar

De foregdende delarna av dessa riktlinjer, sérskilt del 6, innefattar véagledning om
bedémningen av vertikala begransningar som uppgar till sarskilt allvarliga
begransningar enligt artikel 4 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal,
uteslutna begransningar enligt artikel 5 i samma forordning och relaterade
begransningar. | foljande punkter ges vdagledning om andra specifika vertikala
begransningar. Nar det géller vertikala begréansningar som inte specifikt tas upp i
dessa riktlinjer kommer kommissionen att hantera dessa vertikala begrénsningar
enligt samma principer med beaktande av de relevanta faktorer som anges i denna
del 8 av dessa riktlinjer.

Avtal om forsaljning av ett enda varumarke

| gruppen avtal om forsdljning av ett enda varumérke ingdr sadana avtal vars
huvudsyfte ar att koparen ska vara skyldig eller formas att koncentrera sina
bestéllningar av en viss produkt till en enda leverant6r. Detta krav finns bland annat i
konkurrens- och kvantitetshegransningsklausuler som alaggs koparen. Ett avtal med
konkurrensklausuler grundar sig pa en skyldighet eller ett incitament som foranleder
koparen att gora mer an 80 % av sina inkdp pa en sarskild marknad hos en enda
leverantor. Det innebdr inte att koparen endast kan kopa direkt av leveranttren, utan
att koparen faktiskt inte kommer att kopa och aterforsilja eller inforliva
konkurrerande varor eller tjanster. Kvantitetsbegransningar som alaggs koparen &r en
lindrigare form av konkurrensklausul dér incitament eller skyldigheter som
overenskommits mellan leverantéren och kdparen innebdr att den sistndmnda i stor
utstrackning ska  koncentrera sina inkép till en enda leverantor.
Kvantitetsbegransningar kan exempelvis utgéras av krav pa inkdp av en
minimikvantitet, krav pa lagerhallning, icke-linjar prissattning, t.ex. system med
villkorade rabatter eller en tvadelad tariff (ett fast pris plus ett pris per enhet). En s.k.
engelsk klausul som kraver att kdparen rapporterar eventuella battre offerter och som
tillater att koparen godtar en sadan offert endast om leverantdren inte ger ett lika
fordelaktigt erbjudande, kan véntas ha samma effekt som ett avtal om férsaljning av
ett enda varumarke, sarskilt om koparen maste avsléja vem som avger den béttre
offerten.

De konkurrenshammande effekter som avtal om forsaljning av ett enda varumarke
kan ge upphov till ar utestangning fran marknaden av konkurrerande leverantorer och
potentiella leverantdrer, uppmjukning av konkurrensen, underlattande av samverkan
pa leverantorsniva i handelse av kumulativ anvandning och, i det fallet att kdparen ar
en aterforsdljare som séljer till slutkonsumenter, minskad konkurrens mellan
varumarken i butikerna. Sadana begransande effekter har en direkt inverkan pa
konkurrensen mellan varumarken.

Avtal om forséljning av ett enda varumarke undantas med stéd av
gruppundantagsforordningen om varken koparens eller leverantérens marknadsandel
overstiger 30 % och om en tidsgrans pa fem ar galler for konkurrensklausulen. Om
troskelvardet for marknadsandelar eller tidsfristen pa fem ar Gverskrids omfattas
avtal om forsaljning av ett enda varumarke inte langre av gruppundantaget och maste
darfor bedomas individuellt. | aterstoden av detta avsnitt ges vagledning for
beddmningen av enskilda drenden dar troskelvéardet for marknadsandelar eller
tidsfristen pa fem ar 6verskrids.

Avtal om forséljning av ett enda varumarke kan leda till konkurrenshdmmande
avskdrmning sarskilt om det, utan avtalet, skulle utdvas ett betydande
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konkurrenstryck av konkurrenter som antingen annu inte finns pa marknaden nar
avtalet ingas eller som inte har formagan att konkurrera om den fullstandiga
efterfragan fran kunderna. Konkurrenterna kanske inte kan konkurrera om en enskild
kunds hela efterfraigan pa grund av att leverantren i fraga ar en oundviklig
handelspartner for atminstone en del av efterfragan pa marknaden, till exempel for att
dess varumaérke dr ett “maste” som foredras av manga slutkonsumenter eller for att
de andra leverantdrerna har sadana kapacitetsbegransningar att en stor del av
efterfrdgan endast kan tillhandahallas av leverantoren i fraga'!*. Leverantorens
marknadsstélining ar av stor betydelse for bedémningen av eventuella
konkurrenshdmmande effekter av avtal om forséljning av ett enda varumarke.

Om konkurrenterna kan konkurrera pa lika villkor om varje enskild kunds hela
efterfradgan ar det i regel inte troligt att avtal om forsaljning av ett enda varumarke
fran en viss leverantor hammar den effektiva konkurrensen om inte kundernas byte
av leverantor forsvaras pa grund av avtalets giltighetstid och marknadstackning. Ju
storre del av dess marknadsandel som séljs inom ramen for ett avtal om forséljning
av ett enda varumarke och/eller ju langre avtalet galler, desto storre an sannolikheten
for betydande utestangning. Avtal om forsaljning av ett enda varumarke som géller
kortare tid &n ett ar och som ingatts av foretag som inte har en dominerande stéllning
anses i allmanhet inte ha nagra betydande konkurrenshammande effekter eller
negativa nettoeffekter. Avtal om forsaljning av ett enda varumérke pa mellan ett och
fem ar som ingétts av foretag som inte har en dominerande stallning kréaver i
allmanhet en lamplig avvagning mellan  konkurrensframjande  och
konkurrenshammande effekter, medan avtal med en langre varaktighet an fem ar for
de flesta investeringar inte anses nodvandiga for att uppna de pastadda
effektivitetsvinsterna eller sa anses de inte tillrackliga for att uppvaga
utestangningseffekten. Sannolikheten for att avtal om forsdljning av ett enda
varumaérke ska leda till konkurrenshammande utestangning okar om det &ar foretag
med dominerande stéllning som ingar avtalen.

Konkurrenternas marknadsstallning &r viktig vid beddmningen av leverantérens
marknadsmakt. Sa lange konkurrenterna ar tillrackligt manga och starka kan inga
betydande konkurrenshammande effekter vantas. En utestangning av konkurrenter ar
inte sérskilt sannolik om de har motsvarande marknadsstéliningar och kan erbjuda
lika attraktiva produkter. | ett sidant fall kan utestangning dock férekomma av
potentiella nya aktdrer nar ett antal stora leverantorer ingatt avtal om forsaljning av
ett enda varumarke med ett stort antal kopare pa marknaden (en situation med
kumulativ effekt). Detta ar ocksa en situation dar avtal om forsaljning av ett enda
varumérke kan underlatta samverkan mellan konkurrerande leverantorer. Om dessa
leverantorer omfattas av gruppundantagsforordningen individuellt kan det vara
nodvandigt att aterkalla gruppundantaget for att motverka en sadan negativ
kumulativ effekt. Om den bundna marknadsandelen ar mindre &n 5 % anses den i
allmanhet inte bidra till en sddan kumulativ utestangningseffekt i nagon storre
utstrackning.

Om den storsta leverantéren har en marknadsandel under 30 %, och de fem storsta
leverantorerna har en marknadsandel som &r mindre an 50 %, &r det osannolikt att ett
enda foretag eller flera foretag tillsammans orsakar en konkurrenshdmmande
situation. Om en potentiell ny aktor inte kan komma in pa marknaden och inleda en
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Dom i mal T-65/98 Van den Bergh Foods mot Europeiska kommissionen, EU:T:2003:281, punkterna
104 och 156.
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Ionsam verksamhet beror det sannolikt pa andra faktorer an avtal om forséljning av
ett enda varumarke, till exempel konsumenternas preferenser.

Intradeshinder &ar viktiga nar det géller att faststalla om konkurrenshammande
utestangning forekommer. Det &r osannolikt att utestdngningen utgor ett verkligt
problem om det ar relativt latt for konkurrerande leverantorer att skapa sina egna
integrerade distributionsnétverk eller hitta alternativa kdpare for sin produkt. Det
finns dock ofta intradeshinder, saval i produktions- som distributionsledet.

Utjamnande marknadsmakt ar relevant, eftersom kopare med en stark stallning pa
marknaden inte sa latt later sig skaras av fran tillgangen till konkurrerande varor eller
tjanster. Mer generellt, for att 6vertyga kunder att godta avtal om forsaljning av ett
enda varumarke, kan leverantdren tvingas att helt eller delvis ersatta dem for den
konkurrensforlust som uppstar pa grund av exklusiviteten. Om sadan ersattning ges
kan det ligga i en kunds enskilda intresse att inga ett avtal om forsaljning av ett enda
varumérke med leverantdren. Det skulle dock vara fel att av detta dra slutsatsen att
alla avtal om forséljning av ett enda varumarke sammantaget ar till fordel for
kunderna pa den marknaden och for slutkonsumenterna. Det &r sarskilt osannolikt att
konsumenterna Gverlag skulle fa nagra fordelar om det finns manga kunder och
avtalen om forsaljning av ett enda varumarke sammantaget har effekten att hindra
konkurrerande foretag fran att ga in pa marknaden eller utvidga sin verksamhet.

Slutligen &r “handelsledet” relevant. Utestingning dr mindre sannolik i friga om en
mellanprodukt. Om en leverantér av en mellanprodukt inte har en dominerande
stallning har de konkurrerande leverantorerna fortfarande tillgang till en betydande
del av efterfragan. | en sadan situation kan dock konkurrenshammande utestangning
uppsta under nivan for dominerande stallning om det finns en kumulativ effekt. Det
ar osannolikt att en konkurrenshammande kumulativ effekt uppstar sa lange mindre
an 50 % av marknaden &r uppbunden.

Om avtalet géller leverans av en slutprodukt i grossistledet, ar det till stor del vilken
typ av grossistverksamhet det ar frdga om och intradeshindren i grossistledet som
avgor om det &r sannolikt att det kommer att uppsta konkurrensproblem. Det finns
ingen verklig risk for konkurrenshammande utestdngning om konkurrerande
tillverkare latt kan etablera sitt eget grossistsystem. Huruvida intradeshindren &r laga
beror delvis pa vilken typ av grossistsystem leverantoren effektivt kan etablera. Pa en
marknad dar grossistverksamhet kan fungera effektivt med endast den produkt som
berérs av avtalet (t.ex. glass) ligger det i tillverkarens intresse att inratta ett eget
grossistsystem, och denne kommer sannolikt inte att utestangas fran marknaden. Pa
en marknad dar det ar mer effektivt att sélja ett helt produktsortiment i parti (till
exempel frysta livsmedel) ar det daremot inte effektivt for en tillverkare som endast
saljer en produkt att uppratta en egen grossistverksamhet. Utan tillgang till etablerade
grossister kommer tillverkaren sannolikt att utestangas fran marknaden. | det fallet
kan konkurrenshammande effekter uppsta. Kumulativa effekter kan uppsta dven om
flera leverantorer knyter till sig de flesta tillgangliga grossisterna.

| fraga om slutprodukter ar det i allmanhet mer sannolikt att utestangning
forekommer pa detaljistniva, med tanke pa de betydande intradeshindren for de flesta
tillverkare som vill Oppna forsaljningsstallen enbart for sina egna produkter.
Dessutom dr det pa detaljistniva som avtal om forséljning av ett enda varumarke kan
leda till minskad konkurrens mellan varumarken i butikerna. Darfor kan betydande
konkurrenshammande effekter uppkomma i fraga om slutprodukter pa detaljistniva,
med beaktande av alla ¢vriga relevanta faktorer, om en leverantér som inte har en
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dominerande stallning binder upp 30 % eller mer av den relevanta marknaden. |
fraga om ett foretag med en dominerande stallning kan redan en ringa uppbunden
marknadsandel leda till betydande konkurrenshammande effekter.

En kumulativ utestangningseffekt kan uppstd ocksd pa detaljistnivd. Om alla
leverantorer har marknadsandelar som &r mindre & 30 % &r en kumulativ
konkurrenshdmmande utestangningseffekt osannolik om den uppbundna andelen av
marknaden &r mindre an 40 %, och det &r darfor osannolikt att gruppundantaget
aterkallas. Denna siffra kan vara hogre nar andra faktorer sasom antalet konkurrenter,
intradeshinder osv. beaktas. | fall dar inte alla foretag har marknadsandelar under
troskelvérdet enligt gruppundantagsforordningen, men inget foretag har en
dominerande stéllning, ar en kumulativ konkurrenshammande utestangningseffekt
osannolik om den sammanlagda uppbundna marknadsandelen understiger 30 %.

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

Inom vissa sektorer kan det vara svart att sélja fler an ett varumarke i en och samma
lokal, varfor det &r bast att l6sa ett utestdngningsproblem genom att begransa
avtalens faktiska giltighetstid.

Om det konstateras att markbara konkurrenshammande effekter kommer att uppsta
vacks fragan om ett eventuellt undantag enligt artikel 101.3. For avtal med
konkurrensklausuler kan de effektivitetsvinster som beskrivs i led b (snalskjuts
mellan leverantérer), e och f (hold-up-problem) samt (i) (imperfektioner pa
kapitalmarknaden) i punkt 14 i dessa riktlinjer vara sarskilt relevanta.

| handelse av en effektivitetsvinst som beskrivs i punkterna 14 b, 14 e och 14 (i) i
dessa riktlinjer kan en kvantitetsbegransning som alaggs koparen vara ett mindre
begransande alternativ. En konkurrensklausul kan vara det enda mdjliga sattet att
uppna en effektivitetsvinst enligt punkt 14 f i dessa riktlinjer (hold-up-problem i
samband med 6verforing av know-how).

Om leverantéren gor avtalsspecifika investeringar (se punkt 14 e i dessa riktlinjer)
medfor ett avtal med konkurrensklausuler eller med kvantitetsbegréansningar som
ingas for den period under vilken investeringen avskrivs i regel att villkoren i artikel
101.3 uppfylls. 1 héndelse av stora avtalsspecifika investeringar kan det vara
motiverat med en konkurrensklausul som galler langre an fem ar. En avtalsspecifik
investering skulle till exempel kunna foreligga nér leverantoren installerar eller
anpassar utrustning, om denna utrustning efterat endast kan anvandas till att tillverka
komponenter for en viss kOpare. Generella eller marknadsspecifika investeringar i
(extra) kapacitet ar vanligen inte avtalsspecifika investeringar. Om en leverantor
skapar ny kapacitet som sarskilt har ett samband med den verksamhet som en viss
kopare utdvar, t.ex. ett foretag som tillverkar konservburkar i metall och som skapar
ny kapacitet for konservburkstillverkning i en livsmedelsproducents lokaler eller i
nérheten av dessa, kan den nya kapaciteten vara lénsam endast om produktionen ar
inriktad pa just den kunden, varvid investeringen skulle anses avtalsspecifik.

Om leverantoren ger koparen ett lan eller forser denne med utrustning som inte ar
avtalsspecifik, &r detta i regel inte tillrackligt for att motivera beviljandet av undantag
for en begransning som leder till en konkurrenshdimmande avskarmning av
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marknaden. Vid imperfektioner pa kapitalmarknaden kan det vara effektivare for en
leverantor av en produkt an for en bank att bevilja ett 1an (se punkt 14 (i) i dessa
riktlinjer). | ett sadant fall bor lanet emellertid tillhandahallas pa det minst
begransande séattet, och koparen bor saledes i allmanhet inte hindras fran att saga upp
avtalet och aterbetala den utestaende delen av lanet nar som helst och utan viten.

Overforing av vasentlig know-how (punkt 14 f i dessa riktlinjer) berattigar i
allménhet en konkurrensklausul under leveransavtalets hela I6ptid, exempelvis i
samband med franchising.

Exempel pa konkurrensklausuler

Marknadsledaren pa en nationell marknad for en impulskdpsprodukt, med en
marknadsandel pa 40 %, saljer storsta delen av sina produkter (90 %) via bundna
aterforsaljare (motsvarande en bunden marknadsandel pa 36 %). Avtalen alagger
aterforsaljarna att endast kopa av marknadsledaren under minst fyra ar.
Marknadsledaren ar sarskilt starkt foretradd inom de mer titbefolkade omradena,
exempelvis i huvudstaden. Konkurrenterna, som &r tio till antalet, av vilka nagra ar
endast lokalt tillgangliga, har alla mycket mindre marknadsandelar. Den storsta av
dem innehar 12 %. Dessa tio konkurrenter saljer tillsammans ytterligare 10 % pa
marknaden via forsédljningsstallen som ar knutna till dem. Det finns en stark
varumarkes- och produktdifferentiering pa marknaden. Marknadsledaren har de
starkaste varumérkena och ar ensam om att regelbundet bedriva nationella
reklamkampanjer. Marknadsledaren forser sina bundna aterforséljare med sérskilda
lagerutrymmen for sin produkt.

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

Exempel pa kvantitetsbegransningar

Tillverkare X innehar en marknadsandel pa 40 % och séljer 80 % av sina produkter
genom avtal i vilka det anges att aterforsaljaren maste gora minst 75 % av sina inkop
av produkttypen hos tillverkare X. X erbjuder i sin tur finansiering och utrustning till
formanliga priser. Avtalen har en I6ptid pa fem ar under vilken lanet ska aterbetalas i
form av lika stora avbetalningar. Efter de tva forsta aren har koparna dock mojlighet
att saga upp avtalet med en uppsagningstid pa sex manader om de aterbetalar det
utestaende lanet och kdéper utrustningen till tillgangarnas marknadsvérde. Efter
femarsperioden blir utrustningen koparens egendom. De flesta av de tolv
konkurrerande producenterna ar sma, och den storsta av dem har en marknadsandel
pa 20 %. Dessa producenter har ingatt liknande avtal av varierande varaktighet. De
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producenter som har marknadsandelar under 10 % har ofta ingatt avtal med langre
I6ptider och mindre fordelaktiga uppsagningsvillkor. De avtal som ingatts av
producent X innebdar att 25 % av behovet kan levereras av konkurrenter. Under de
senaste tre aren har tvd nya producenter tratt in pa marknaden och erévrat en
marknadsandel pa omkring 8 %, delvis genom att ta over lanen for ett antal
aterforsaljare, som i gengald ingatt avtal med dessa producenter.

Producent X har en marknadsandel p&d 24 % (0,75 x 0,80 x 40 %). Ovriga
producenter har en bunden marknadsandel pa omkring 25 %. Darfor ar omkring
49 % av marknaden avskarmad fran potentiella nya aktérer och fran etablerade
aktérer som inte har forsaljningsstallen knutna till sig under atminstone de forsta tva
aren av leveransavtalens giltighetstid. Marknaden visar att aterforsaljarna ofta har
svarigheter att erhalla banklan och att de i allménhet &r alltfor sma for att uppbringa
kapital pa annat satt, t.ex. genom att emittera aktier. Dessutom kan producent X visa
att en koncentration av forsaljningen till ett litet antal aterforsaljare gor det majligt
for denne att battre planera sin férsaljning och spara transportkostnader. Mot
bakgrund av effektivitetsvinsterna och den del pa 25 % av producent X:s avtal som
inte &r bunden, att det verkligen ar mojligt att sdga upp avtalet i fortid, att nya
producenter nyligen tratt in pa marknaden och att omkring halften av aterforséljarna
inte ar uppbundna ar det sannolikt att den kvantitetsbegransning pa 75 % som
tillampas av producent X uppfyller villkoren i artikel 101.3.

Exklusiva leverantorsavtal

Exklusiva leverantdrsavtal avser bestammelser som gor leverantéren skyldig eller
formar denne att sélja avtalsprodukter endast eller huvudsakligen till en kopare,
antingen i allmanhet eller for ett visst anvandningsomrade. Sadana begransningar kan
ha formen av exklusiva leverantorsavtal, som alagger leveranttren att endast salja till
en kopare for aterforsaljning eller ett visst anvandningsomrade, men det kan dven ske
i form av kvantitetsbegransningar for leverantoren, da leverantéren och koparen
kommer 6verens om incitament som leder till att leverantéren huvudsakligen
koncentrerar sin forséljning till denna kopare. Med exklusiv leverans av
mellanprodukter och tjanster i mellanledet avses ofta leveranser for industriella
andamal.

Exklusiva leverantdrsavtal undantas med stod av gruppundantagsforordningen for
vertikala avtal om varken leverantdrens eller koparens marknadsandel Overstiger
troskelvardet pa 30 %, aven i kombination med andra vertikala begransningar om
dessa inte ar sarskilt allvarliga, t.ex. konkurrensklausuler. | aterstoden av detta avsnitt
ges vagledning for bedémningen av exklusiva leverantorsavtal i enskilda fall dar
troskelvardet for marknadsandelar 6verskrids.

Den storsta risken for en snedvridning av konkurrensen nar det galler exklusiva
leverantorsavtal bestar i konkurrenshdmmande avskarmning av andra kopare. Det
finns en likhet med de eventuella effekterna av ensamaterforsaljning, sérskilt nar
ensamaterforsaljaren blir ensam kopare for en hel marknad (se sarskilt punkt 113 i
dessa riktlinjer). Koparens marknadsandel pa ink6psmarknaden i det foregaende
marknadsledet ar naturligtvis viktig for att bedéma vilka mojligheter koparen har att
alagga leverantoren skyldigheter till exklusiva leveranser som utestanger andra
kopare fran tillgdngen till leveranser. Koparens betydelse i det efterféljande
marknadsledet &r dock den viktigaste faktorn for att avgéra om ett
konkurrensproblem kan uppsta. Om koparen inte har nagot marknadsinflytande i det
efterfoljande marknadsledet kan man inte vénta sig nagra betydande negativa effekter
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for konsumenterna. Negativa effekter kan dock uppsta om koparens marknadsandel i
det efterfoljande marknadsledet och i det foregaende marknadsledet pa
inkdpsmarknaden Gverstiger 30 %. Om koparens marknadsandel i det foregaende
marknadsledet inte dverstiger 30 % kan betydande utestdngningseffekter fortfarande
uppsta, sarskilt om koparens marknadsandel i det efterféljande marknadsledet
overstiger 30% och det exklusiva leverantorsavtalet galler ett visst
anvandningsomrade for avtalsprodukterna. Om ett foretag har en dominerande
stéllning i det efterfoljande marknadsledet kan en eventuell skyldighet att endast eller
huvudsakligen leverera produkterna till den dominerande koparen sannolikt fa
betydande konkurrenshdmmande effekter.

Det ar inte endast koparens marknadsstéllning i det foregaende och efterfoljande
marknadsledet som &r viktig, utan &ven i vilken omfattning och hur ldnge det
exklusiva leverantdrsavtalet tillampas. Ju stdrre andel av leveranserna som ar bunden
och ju langre tid det exklusiva leverantdrsavtalet varar, desto mer betydande blir
sannolikt utestangningseffekten. Exklusiva leverantdrsavtal med kortare varaktighet
an fem ar som ingatts av féretag som inte har en dominerande stallning, forutsatter i
allménhet en avvagning mellan konkurrensframjande och konkurrenshdmmande
effekter, medan avtal med langre 16ptid an fem ar for de flesta typer av investeringar
inte anses nodvandiga for att uppna de pastadda effektivitetsvinsterna eller sa ar
effektivitetsvinsterna inte tillrackliga for att uppvédga utestangningseffekterna av
sadana langfristiga exklusiva leverantorsavtal.

De konkurrerande koparnas marknadsstallning i det foregaende marknadsledet ar
ocksa viktig, eftersom det ar sannolikt att exklusiva leverantorsavtal kommer att
utestanga konkurrerande kopare av konkurrenshammande orsaker, t.ex. pa grund av
Okade kostnader, sarskilt om de &r betydligt mindre &n den avskarmande koparen.
Utestadngning av konkurrerande kopare &r inte sarskilt sannolik om konkurrenterna
har ett motsvarande marknadsinflytande som den kopande avtalsparten och kan
erbjuda leverantéren motsvarande forsaljningsmaojligheter. | ett sadant fall kan
avskarmning drabba endast sadana potentiella nya aktorer som kanske inte kan sékra
leveranser nar ett antal stora kopare samtliga ingar exklusiva leverantorsavtal med de
flesta leverantorerna pa marknaden. En sadan kumulativ effekt kan leda till att
gruppundantaget aterkallas.

Forekomsten av intradeshinder pa leverantdrsniva, saval som deras storlek, &r
relevanta for att beddma om en verklig avskarmning foreligger. 1 den man det ar
effektivt for konkurrerande kdpare att tillhandahélla varorna eller tjansterna sjélva
via vertikal integration i foregdende marknadsled, ar det osannolikt att
avskarmningen éar ett verkligt problem. Intradeshindren ar dock ofta betydande.

Leverantdrernas utjamnande marknadsmakt bér ocksa beaktas, eftersom viktiga
leverantorer inte lattvindigt kommer att ata en kopare skara av dem fran alternativa
kopare. Utestdngning utgor darfor framst en risk om leverantorerna ar svaga och
koparna starka. Om leverantdrerna ar starka kan exklusiva leverantorsavtal patraffas i
kombination med avtal med konkurrensklausuler. En sadan kombination aktualiserar
de regler som utvecklats for avtal om forséljning av ett enda varumarke. Om
avtalsspecifika investeringar férekommer pa bada sidor (hold-up-problem) kan
kombinationen av exklusiva leverantérsavtal och avtal med konkurrensklausuler,
dvs. dmsesidig ensamratt i avtal om leveranser till industrin, ofta vara berattigad,
sarskilt under den niva dar en dominerande stallning uppstar.
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Slutligen &r handelsledet och produktens karaktér relevanta for att bedéma den
eventuella utestdngningseffekten. Konkurrenshdmmande utestdngning &r mindre
sannolik i fraga om mellanprodukter eller om produkten ar homogen. For det forsta
har en utestdngd tillverkare som anvénder en viss insatsvara vanligen storre
flexibilitet nar det géller att tillgodose kundernas efterfrigan &n grossisten eller
aterforsaljaren har nar det galler att tillgodose efterfragan fran slutkonsumenterna, for
vilka varumaérkena kan spela en viktig roll. For det andra betyder forlusten av en
mojlig leveranskalla mindre for de utestdangda koparna i frdga om homogena
produkter an i fraga om en heterogen produkt som forekommer i olika sorter och
kvaliteter. | fraga om slutprodukter i form av markesvaror eller differentierade
mellanprodukter och da intradeshinder forekommer kan exklusiva leverantorsavtal
ge betydande konkurrensh&mmande effekter om de konkurrerande képarna &r relativt
sma jamfort med den utestangande koparen i fraga, aven om den sistnamnda inte har
en dominerande stéllning i det efterfoljande marknadsledet.

Effektivitetsvinster kan forvantas om ett hold-up-problem féreligger (punkterna 14 e
och 14 f i dessa riktlinjer). Sadana effektivitetsvinster ar mer sannolika i fraga om
mellanprodukter an for slutprodukter. Andra effektivitetsvinster & mindre sannolika.
Det forefaller inte sannolikt att eventuella stordriftsfordelar inom distributionen
(punkt 14 g i dessa riktlinjer) motiverar exklusiva leverantdrsavtal.

Om ett hold-up-problem foreligger, och framfor allt om det forekommer
stordriftsfordelar inom distributionen, skulle kvantitetsbegransningar som alaggs
leverantoren, sasom krav pa minimileveranser, mycket val kunna utgora ett mindre
begransande alternativ.

Exempel pa exklusiv leverans

P& en marknad for en viss typ av komponenter (marknad for mellanprodukter)
kommer leverantér A 6verens med kopare B om att ta fram en ny version av
komponenten, med hjalp av egen know-how och betydande investeringar i nya
maskiner och med hjalp av specifikationer som tillhandahallits av koépare B. B
kommer att behtva gora betydande investeringar for att integrera den nya
komponenten. Det avtalas att A ska leverera den nya produkten endast till kopare B
under en femarsperiod fran och med den dag da marknadsintroduktionen &ger rum. B
alaggs att kopa den nya produkten endast av A under samma femarsperiod. Bade A
och B kan fortsatta att sdlja respektive kdpa andra versioner av komponenten pa
annat hall. Kdopare B:s marknadsandel i det foregdende marknadsledet for
komponenter och i det efterféljande marknadsledet for slutprodukter ar 40 %.
Komponentleverantorens marknadsandel & 35%. Det finns tvd andra
komponentleverantrer med en marknadsandel pa omkring 20-25 % samt ett antal
sma leverantorer.

Med tanke pa de betydande investeringarna ar det sannolikt att avtalet uppfyller
villkoren i artikel 101.3 med hénsyn till effektivitetsvinsterna och den begrénsade
utestangningseffekten. Andra kopare ar utestangda fran en viss version av en produkt
som tillhandahalls av en leverantor med en marknadsandel pa 35 %, men andra
komponentleverantdrer  skulle  kunna utveckla liknande nya produkter.
Avskarmningen av en del av kopare B:s efterfragan fran andra leverantorer &r
begransad till hdgst 40 % av marknaden.
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Begransningar av anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser

Onlinebaserade marknadsplatser ar onlineplattformar som for samman sdljare och
potentiella konsumenter i syfte att mojliggora direktkdp. Onlineplattformar som inte
erbjuder nagon direkt kopfunktion, utan omdirigerar konsumenterna till andra
webbplatser dar varor och tjanster kan kopas betraktas inte som onlinebaserade
marknadsplatser 1 den mening som avses i dessa riktlinjer, utan som
reklamplattformar.

Onlinebaserade marknadsplatser har blivit en viktig forséljningskanal for
leverantorer och detaljister, som far tillgang till ett stort antal konsumenter, och for
slutanvandare. Onlinebaserade marknadsplatser kan ge detaljister mojlighet att borja
sidlja online med lagre startinvesteringar. De kan dessutom underlatta
gransoverskridande forsaljning och 6ka synligheten for detaljister, sarskilt sma och
medelstora, som inte driver sin egen natbutik eller &r valkanda for slutanvéndare.
Leverantorer kan vilja begransa sina kopares anvéndning av onlinebaserade
marknadsplatser’'®,  tex. for  att  skydda  varumdirkesprofilen  och
varumérkespositioneringen, forhindra forséljning av forfalskade produkter,
sékerstélla tillrackliga tjanster fore och efter forséljning eller sakerstalla att
aterforsaljaren uppréatthaller en direkt relation med konsumenterna. Begransningarna
kan handla om ett totalt forbud mot att anvanda sig av onlinebaserade
marknadsplatser eller vissa kvalitativa krav som marknadsplatsen maste uppfylla.
Leverantérerna far exempelvis forbjuda anvandningen av marknadsplatser dar
produkterna séljs via auktion, eller krédva att koparna anvander specialiserade
marknadsplatser, for att sakerstalla vissa miljokvalitetsstandarder och parametrar for
forsaljningen av sina varor och tjanster. Vissa kvalitativa krav kan de facto forbjuda
anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser om ingen marknadsplats kan
uppfylla kravet, till exempel om leverantéren kréver att marknadsplatsens logotyp
inte ska synas eller att domannamnet fér en webbplats som anvénds av detaljisten ska
innehalla namnet pa detaljistens foretag.

En begransning av forséljning pa onlinebaserade marknadsplatser i ett vertikalt avtal
undantas fran gruppundantagsforordningen for vertikala avtal om leverantdrens och
kdparens marknadsandelar underskrider 30 % och det vertikala avtalet inte innefattar
nagra sarskilt allvarliga begransningar enligt gruppundantagsférordningen eller
uteslutna begransningar enligt gruppundantagsférordningen som inte kan skiljas fran
resten av det vertikala avtalet. Som faststalls 1 artikel 1 i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och i avsnitt 6.1.2 i dessa riktlinjer
avser en begransning av eller ett forbud mot forsaljning pa onlinebaserade
marknadsplatser det sétt pa vilket koparen bedriver natforsaljning och begransar inte
forsaljningen till ett specifikt territorium eller en specifik konsumentgrupp. Aven om
anvandningen av en specifik onlinekanal begransas har koparen fortfarande tillgang
till andra onlinekanaler!'®. Koparen fér till exempel, trots en begrinsning av eller ett
forbud mot forsaljning pa onlinebaserade marknadsplatser, fortfarande sélja
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avtalsvarorna eller avtalstjansterna genom sin egen webbplats och anvanda
natreklamkanaler for att locka kunder till sin webbplats®’.

Begransningar av natforsaljning som direkt eller indirekt har till syfte att hindra
koparen eller dess kunder fran att anvanda internet i syfte att salja sina varor eller
tjanster pa natet utgor en sarskilt allvarlig begransning i den mening som avses i
artikel 4 b—d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal och en begrénsning av
artikel 101.1 genom syfte, men en begrénsning av anvandningen av onlinebaserade
marknadsplatser ~ kan generellt  gynnas av  den  sdkerhet  som
gruppundantagsforordningen ger. Som faststélls i punkt 194 har en begrénsning av
anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser i allménhet inte ndgon inverkan pa
en grupp av natanvdndare som kan avgrénsas inom gruppen av natkdpare. Den
hindrar inte kdparen fran att sélja avtalsvarorna eller avtalstjansterna genom sin egen
webbplats, att under vissa omstandigheter bedriva marknadsforing via internet pa
tredjepartsplattformer eller att anvanda sokmotorer for att locka till sig kunder till sin
webbplats. Den utgdr darfor inte nagon sarskilt allvarlig begransning enligt artikel 4
b-d i gruppundantagsférordningen for vertikala avtal i den man den inte hindrar
koparna eller deras kunder fran att anvanda internet pa ett effektivt satt for att salja
online.

| aterstoden av detta avsnitt ges vagledning for bedomningen av begransningar av
anvéandningen av onlinebaserade marknadsplatser i enskilda fall dar troskelvérdet
overskrider 30 %. De allménna principer som anges i avsnitt 8.1 utgor den relevanta
ramen for denna beddmning. Begrénsningar av anvandningen av onlinebaserade
marknadsplatser for forsaljning till omraden eller kundkategorier som en annan
kopare forbehallit sig sjalv eller har tilldelats exklusivt till andra aterforséljare utgor
ett system med ensamaterforsaljning och bor bedémas tillsammans med det systemet.

Begransningar av anvéndningen av onlinebaserade marknadsplatser infors ofta for
selektiva distributionssystem. | avsnitt 4.6.2 anges de kriterier enligt vilka ett
selektivt distributionssystem inte omfattas av artikel 101.1, namligen da i)
aterforsaljare valjs utifran objektiva kriterier av kvalitativ karaktar, vilka faststélls pa
ett enhetligt satt for alla potentiella aterforsaljare och tillampas pa ett icke-
diskriminerande sétt, ii) avtalsvarornas eller avtalstjansternas kannetecken fordrar ett
selektivt distributionsnatverk for att bevara deras kvalitet och sdkerstélla att de
handhas pa ett riktigt satt och iii) de faststallda kriterierna inte gar utdver vad som ar
nodvandigt!®. Sarskilt i fall dar leverantdren inte ingér ett avtal med den
onlinebaserade marknadsplatsen, och darmed inte har mdjlighet att sakerstalla att
marknadsplatsen uppfyller urvalskriterierna, kan en begrénsning eller ett férbud mot
anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser uppfylla ovan namnda kriterier och
darmed vara lampligt och inte ga utdver vad som ar nodvandigt for att bevara
kvaliteten och sékerstalla att avtalsvarorna eller avtalstjansterna handhas pa ett riktigt
satt. Om en leverantor inkluderar operatdren av en onlinebaserad marknadsplats som
en auktoriserad aterforsaljare i sitt selektiva distributionssystem, eller, om
leverantdren begrénsar anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser for vissa
auktoriserade aterforsdljare men inte for andra, eller om leverantdren begréansar
anvandningen av en onlinebaserad marknadsplats, men sjalv anvénder
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Dom i mal C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parfimerie Akzente GmbH,ECLI:EU:C:2017:941,
punkterna 52-54.
Dom i mél C-230/16 Coty Germany GmbH mot Parflimerie Akzente GmbH ECLI:EU:C:2017:941,
punkterna 24-36.
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marknadsplatsen for att distribuera avtalsvaror eller avtalstjanster, skulle
begransningar av anvandningen av sadana onlinebaserade marknadsplatser sannolikt
inte uppfylla kraven pa nddvandighet och lamplighet.

De mdjliga riskerna for konkurrensen till foljd av begréansningar av anvandningen av
onlinebaserade marknadsplatser ar minskad konkurrens mellan varumarken pa
distributionsnivan och utestangning av distributorer, sarskilt sma och medelstora, till
den grad att distributérerna berdvas en potentiellt viktig forsaljningskanal.

For att bedoma de mojliga konkurrenshammande effekterna av begransningar av
anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser ar det nédvéndigt att forst bedéma
graden av konkurrens mellan varumarken. Som faststalls i avsnitt 8.1.1 i dessa
riktlinjer kan tillrdcklig konkurrens mellan varumérken i princip mildra eventuell
forlust av konkurrens inom varumarken. Leverantéren och dess konkurrenters
marknadsstallningar bor darfor beaktas. For det andra maste hansyn tas till typen och
omfattningen av  begrénsningarna av  anvandningen av  onlinebaserade
marknadsplatser. Till exempel ar ett forbud mot all forséljning via onlinebaserade
marknadsplatser mer begrédnsande a&n en begransning av anvandningen av sarskilda
onlinebaserade marknadsplatser eller ett krav pa att endast anvanda marknadsplatser
som uppfyller vissa kvalitativa kriterier. For det tredje bor hansyn tas till den relativa
betydelsen av de begransade onlinebaserade marknadsplatserna som en
forsaljningskanal pa de relevanta produktmarknaderna och geografiska marknaderna.
Slutligen maste hansyn tas till den kumulativa effekten av andra begransningar av
onlinefdrséljning eller marknadsfoéring online som infors av leverantoren.

Enligt vad som faststalls i punkt 314 i dessa riktlinjer kan begransningar av
anvandningen av onlinebaserade marknadsplatser leda till effektivitetsvinster,
sarskilt med koppling till sékerstéllandet av varumarkesskydd eller en viss niva av
tjanstekvalitet eller minskade mojligheter till forfalskning. Om begrénsningarna inte
redan omfattas av tillampningsomradet for artikel 101.1 maste beddmningen ta
hansyn till om sadana effektivitetsvinster kan uppnas genom mindre begransande
atgarder, i linje med villkoren i artikel 101.3. Detta skulle kunna vara fallet om
onlinebaserade marknadsplatserna gor att detaljisterna kan skapa sin egen
varumarkesbutik pa marknadsplatsen . Kvalitetsrelaterade motiveringar som fors
fram av leverantéren kommer sannolikt inte att uppfylla villkoren i artikel 101.3 om
leverantoren sjalv anvander de onlinebaserade marknadsplatser som omfattas av
begransningarna eller om leveranttren infor begransningar for vissa leverantrer men
inte andra, eller om marknadsplatsens operator sjalv ar en auktoriserad medlem av
selektiva distributionssystemet.

Begransning av anvandningen av prisjamforelseverktyg

Prisjamforelseverktyg, till exempel webbplatser eller appar for prisjamforelse, ger
detaljister mojlighet att 6ka sin synlighet och skapa trafik till sin webbplats. De kan
aven ge konsumenter mojlighet att hitta detaljister samt jamfora olika produkter och
erbjudanden for samma produkt. Prisjamforelseverktyg okar priséppenheten och
intensifierar den faktiska och potentiella konkurrensen mellan varumarken mellan
detaljister.

Till skillnad fran onlinebaserade marknadsplatser erbjuder prisjamférelseverktyg
vanligtvis inte nagon kop- och séljfunktion, utan omdirigerar i stallet kunder till
aterforsaljarens webbplats dar en direkt transaktion mellan kunden och
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aterforsiljaren kan goras''®. Prisjamforelseverktyg ar darfor inte en separat kanal for
onlineforsaljning, utan snarare en kanal for onlineannonsering.

Leverantorer kan vilja begransa anvindningen av prisjamforelseverktyg'?, till
exempel for att skydda sin varumarkesimage, eftersom prisjamforelseverktyg
vanligtvis ar inriktade pa pris och inte alltid gor det mojligt for detaljister att urskilja
sig genom andra funktioner, sasom sortiment eller kvaliteten pa avtalsvarorna eller
avtalstjansterna. Andra skal till att begransa anvandningen av prisjamforelseverktyg
kan vara att minska mojligheten till forfalskning eller for att skydda den affarsmodell
som de anvander, till exempel specialisering eller kvalitet snarare &n pris.

Begransningar av anvandningen av prisjamforelseverktyg kan stracka sig fran ett
direkt eller indirekt forbud till begransningar pa grundval av kvalitetskrav eller krav
om att inkludera specifikt innehall i de erbjudanden som marknadsfors av
prisjamforelseverktyget. Till exempel kan en begransning av tillhandahallandet av
prisinformation till prisjamforelseverktygen, ett krav om att inhamta tillstand fran
leverantdren innan prisjamforelseverktyget anvénds eller en begransning av
anvandningen av leverantorens varumarke i prisjamforelseverktyget utgora ett
indirekt forbud mot att anvanda prisjamférelseverktyg.

Begrénsningar av anvéndningen av prisjamforelseverktyg kan 0ka konsumentens
sokkostnader och darmed minska konkurrensen om detaljhandelspriset. Precis som
med andra begrénsningar av onlinemarknadsforing kan begransningar av koparens
mojligheter att anvanda prisjamforelseverktyg begransa koparen fran att sélja till
kunder som befinner sig utanfor dess fysiska handelsomrade och som 6nskar handla
pa natet. Om anvandningen av prisjamforelseverktyg i ett vertikalt avtal forhindras
begransas kdparens mojligheter att rikta in sig pa potentiella kunder, informera dem
om sina erbjudanden och hanvisa dem till sin webbplats. Sa lange anvandningen av
prisjamforelseverktyg i sig inte utgor en riktad form av marknadsféring, enligt vad
som anges i punkt 200 i dessa riktlinjer, kan ett forhindrande av att anvénda
prisjamforelseverktyg som en kanal for onlineannonsering begrénsa den passiva
forsaljningen till kunder som oOnskar handla pa natet och befinner sig utanfor
aterforsaljarens fysiska handelsomrade. Detta utgor en sarskilt allvarlig begrénsning
enligt artikel 4 b-d i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal. De
huvudsakliga riskerna for konkurrenshammande effekter i detta fall ar uppdelning av
marknaden, vilket kan underlatta prisdiskriminering, och minskad konkurrens inom
varumarken. Om begrdnsningen daremot &r begrénsad till anvandningen av
prisjamforelseverktyg for att rikta in sig pa kunder i ett omrade eller en kundkategori
som en annan kopare har tilldelats exklusivt eller som férbehdllits andra
aterforsaljare (ensamaterforsaljaravtal), till exempel om prisjamforelseverktyget ar pa
ett sprak som vanligtvis inte anvéands eller har ett domannamn som inte anvéands i det
omrade dar koparen ar etablerad, omfattas begransningen av undantaget i artikel 4 b i
i gruppundantagsférordningen.

Begransningar av anvéandningen av prisjamforelseverktyg som inte direkt eller
indirekt forhindrar att de anvands, till exempel krav pa att prisjamforelseverktygen
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I dessa riktlinjer avser prisjamforelseverktyg onlineplattformar dér anvéndare inte kan slutféra en
koptransaktion pa plattformen. Plattformar dar anvandare kan slutfora koptransaktioner pa plattformen
betraktas som onlinebaserade marknadsplatser i dessa riktlinjer. Begrénsningar av anvéndningen av
onlinebaserade marknadsplatser tas upp i avsnitt 8.2.3 i dessa riktlinjer.

Slutlig rapport om utredningen av e-handelsbranschen, COM(2017) 229 final, den 10 maj 2017, avsnitt
B.4.5.
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ska uppfylla vissa kvalitetsstandarder, begrénsar inte forséljningen till kunder i ett
specifikt omrade eller en specifik kundkategori, utan bestammer snarare
forsaljningsmetoderna  och  omfattas dédrmed av  gruppundantaget i
gruppundantagsférordningen. Foljande vagledning tillhandahalls for bedémningen av
sadana begransningar i fall dar gruppundantagsfoérordningen inte galler.

Begrénsningar av anvandningen av prisjamforelseverktyg infors ofta for selektiva
distributionssystem. | avsnitt 4.6.2 i dessa riktlinjer faststélls kriterierna enligt vilka
ett selektivt distributionssystem omfattas av tillampningsomradet for artikel 101.1.
Det &r emellertid inte sannolikt att ett forhindrande av anvéandningen av
prisjamforelseverktyg kommer att vara lampligt eller nddvandigt for att bevara
kvaliteten eller sakerstdlla att avtalsvarorna eller avtalstjansterna handhas pa ett
riktigt satt, eftersom dessa verktyg vanligtvis omdirigerar potentiella kunder till den
auktoriserade aterforsaljarens webbplats for att genomfora kopet. Leverantren kan
kontrollera aterforséljarens webbplats genom sina urvalskriterier och genom att
alagga krav i sitt vertikala avtal med aterforsaljaren.

Begrénsningar av anvédndningen av prisjamforelseverktyg som inte direkt eller
indirekt forhindrar att de anvands, tex. ett krav pa att endast anvinda
prisjamforelseverktyg som uppfyller vissa kvalitetsstandarder kan, om de inte
omfattas av gruppundantagsférordningen, vésentligt begransa kdparens mojligheter
att anvanda sig av prisjamforelseverktyg. | sadana fall kan en bedémning behéva
goras for att se om begransningen medfor effekter liknande de som foljer av ett
forhindrande av anvéndningen av prisjamforelseverktyg, dvs. skada for kunden i
form av Okade sokkostnader for kunden och minskad priskonkurrens eller
uppdelning av marknaden, vilket kan leda till prisdiskriminering och i slutdnden
paverka konkurrensen mellan varumarken och majligen dven konkurrensen inom
varumarken. Sadana begransningar kan &ven begransa konkurrensen inom
varumarken om en leverantdr inte infor begransningar for alla sina aterforsaljare eller
om leverantoren sjalv anvander sig av de prisjamforelseverktyg som omfattas av
begransningarna. Om aterforsaljarna hindras fran att anvanda sig av en potentiellt
viktig ndtmarknadsforingskanal skulle de endast utdva ett begransat konkurrenstryck
pa leverantoren eller andra aterforsaljare som inte omfattas av denna begransning.

Relevanta faktorer for bedomning enligt artikel 101.1 innefattar leverantdrens och
dess konkurrenters marknadsstéllningar, prisjamforelseverktygens betydelse som
marknadsforingskanal pa produktmarknaderna och de geografiska marknaderna for
avtalsvarorna eller avtalstjansterna, begransningarnas typ och omfattning samt den
relativa betydelsen av ett specifikt prisjamforelseverktyg vars anvandning har
begransats eller forbjudits, samt om leverantéren dven infor begransningar for
aterforsaljarens mojligheter att anvanda sig av andra former av natmarknadsforing.
Den kumulativa effekten av sadana andra begransningar med begransningen av
anvéandningen av prisjamforelseverktyg bor beaktas.

Enligt vad som faststalls i punkt 323 i dessa riktlinjer kan begransningar av
anvéandningen av prisjamforelseverktyg leda till effektivitetsvinster, sarskilt med
koppling till sékerstallandet av varuméarkesskydd eller en viss niva av tjanstekvalitet
eller minskade mojligheter till forfalskning. I linje med villkoren i artikel 101.3 ska
bedomningen ta hansyn till huruvida sadana effektivitetsvinster aven skulle kunna
uppnas genom mindre begransande atgarder. Detta skulle kunna vara fallet om
prisjamforelseverktyget &ven tillhandahaller jamforelser eller recensioner med
avseende pa de berorda varornas eller tjansternas kvalitet, kundtjansten,
aterforsaljarens palitlighet eller andra funktioner som aterforsaljaren erbjuder. |
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(333)

(334)

(335)

(336)

8.2.5.1.
(337)

beddmningar av kvalitetsrelaterade motiveringar enligt artikel 101.3 b6r hansyn tas
till att forsaljningen inte sker genom sjalva prisjamforelseverktyget, utan pa
aterforsaljarens webbplats, som, pa grundval av det aterforsaljaravtal som ingatts
med leverantdren, bor uppfylla leverantdrens kvalitetskrav.

Paritetsklausuler

Paritetsklausuler, dven kallade klausuler om mest gynnade nation eller paritetsavtal
som omfattar flera plattformar, kréver att en leverantdr av varor och tjanster erbjuder
dem till en annan part pa villkor som inte & mindre fordelaktiga an de villkor som
leverantoren erbjuder vissa andra parter eller i vissa andra kanaler. Villkoren kan
galla priser, lager, tillgadnglighet eller andra villkor for erbjudande eller forséljning.
Avtalet kan vara uttryckligt eller tillampas med andra direkta eller indirekta medel,
sasom differentierade priser eller andra incitament eller atgarder vars tillampning
beror pa de villkor pa vilka leverantéren erbjuder sina varor eller tjanster till vissa
parter eller i vissa kanaler.

Paritetsklausuler som infors av leverantérer av onlinebaserade formedlingstjanster
(t.ex. marknadsplatser eller prisjamforelseverktyg) och som avser de villkor pa vilka
varor eller tjanster erbjuds till slutanvandare (slutkonsumenter eller andra foretag)
hanvisas vanligtvis till som paritetsklausuler pa detaljistniva. For att denna typ av
avtal ska fungera effektivt maste den leverantr av varor och tjanster som godtar
avtalet i allmanhet kunna kontrollera priset och andra villkor pa vilka dess varor eller
tjanster erbjuds till detaljistkanaler som omfattas av avtalet. Liknande
paritetsklausuler kan anvandas av leverantorer av onlinebaserade formedlingstjanster
i foregaende marknadsled avseende de villkor pa vilka varor eller tjanster erbjuds till
foretag som inte ar slutanvandare (t.ex. detaljister). Paritetsklausuler som anvénds av
kopare innefattar skyldigheter som inforts av tillverkare, grossister eller detaljister
med avseende pa de villkor pa vilka de koper in insatsvaror fran leverantorer.

En ytterligare atskillnad galler de kanaler som omfattas av paritetsklausulen. Avtalet
kan avse forsaljningskanaler som bedrivs av en leverantor av varor eller tjanster
(direkta kanaler), kanaler som drivs av tredje parter (indirekta kanaler) eller alla
kanaler. Paritetsklausuler som enbart avser direkta kanaler kallas ofta “sniva”,
medan de som avser alla kanaler ofta kallas for ”breda”.

Med undantag av paritetsklausuler pa detaljistniva som omfattar flera plattformar
som definieras i artikel 5.1.d i gruppundantagsférordningen galler gruppundantaget
for alla typer av paritetsklausuler inom ramen for vertikala avtal, forutsatt att
leverantdrens och kdparens marknadsandel inte Overskrider 30 %. Foljande
vagledning tillhandahalls for bedomningen av paritetsklausuler pa detaljistniva som
omfattar  flera  plattformar  enligt  definitionen i artikel 51d i
gruppundantagsforordningen och for andra typer av paritetsklausuler i enskilda fall
dér troskelvardet for marknadsandelar dverskrids.

Paritetsklausuler pa detaljistniva som omfattar flera plattformar

Paritetsklausuler pa detaljistniva som formar en kopare av onlinebaserade
formedlingstjanster att inte erbjuda, salja eller atersalja varor eller tjanster till
slutanvandare till mer fordelaktiga villkor med hjalp av onlinebaserade
formedlingstjanster, enligt vad som anges i artikel 51 d i
gruppundantagsférordningen, har storre sannolikhet att skapa konkurrenshdmmande
nettoeffekter an andra typer av paritetsklausuler. Paritetsklausuler pa detaljistniva
som omfattar flera plattformar kan begransa konkurrensen pa féljande satt:
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(340)

(341)
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(@) De kan minska konkurrensen eller underlatta samverkan mellan leverantérer av
onlinebaserade formedlingstjanster. I synnerhet ar det mer sannolikt att en
leverantdr som infor denna typ av paritetsklausul kommer att kunna héja priset
eller minska kvaliteten pa sina formedlingstjanster utan att férlora
marknadsandelar. Oavsett priset eller kvaliteten pa tjansterna &r saljare av varor
eller tjanster som véljer att anvanda dess plattform skyldiga att erbjuda villkor
pa plattformen som ar minst lika fordelaktiga som de villkor som de erbjuder
pa konkurrerande plattformar.

(b) De kan forhindra tilltrade eller expansion av nya eller mindre leverantorer av
onlinebaserade formedlingstjanster genom att begrdnsa deras mojligheter att
erbjuda kdpare och slutanvandare differentierade kombinationer av priser och
tjanster.

Vid bedémningen av denna typ av paritetsklausul ar huvudfaktorerna andelen kopare
av de onlinebaserade formedlingstjansterna som omfattas av avtalet, basbeteendet
hos kdpare av de onlinebaserade formedlingstjansterna och slutanvéndare (hur
manga formedlingsplattformar de anvander sig av), marknadsstéllningen for den
leverantor som infor avtalet och dess konkurrenter, forekomsten av hinder for
tilltrade till den relevanta marknaden for onlinebaserade formedlingstjanster och
effekten av direktforsaljning genom de kopare som kdper tjansterna.

Andelen kopare av de onlinebaserade formedlingstjdnsterna som omfattas av
paritetsklausulerna och basbeteendet hos dessa kdpare ar viktiga faktorer, eftersom
de kan tyda pa att en leverantors paritetsklausuler begransar konkurrensen nar det
galler en andel av efterfragan som &verstiger leverantrens marknadsandel. En
tillhandahallare av onlinebaserade formedlingstjanster kan till exempel inneha en
andel pad 20 % av de totala transaktioner som gjorts med hjalp av sadana tjanster,
medan de kopare for vilken den alagger paritetsklausuler som omfattar flera
plattformar kan — eftersom de anvander sig av flera plattformar — sta for mer dn 50 %
av de totala plattformstransaktionerna. | sadana fall begransar leverantorens
paritetsklausuler konkurrensen med avseende pa mer an halften av den totala
relevanta efterfragan.

Kopare av onlinebaserade formedlingstjanster har ofta flera baser for att nd
konsumenter med endast en bas (som endast anvander en plattform) och inte véxlar
mellan  plattformar.  Flera  baser  for  kopare  uppmuntras  genom
plattformsaffarsmodeller genom vilka koparen endast behdver betala for att anvanda
sig av formedlingstjansten nar den skapar en transaktion. Sa som forklaras ovan kan
flera baser for kopare av onlinebaserade formedlingstjanster 6ka andelen total
efterfrdgan pa sddana tjanster som paverkas av en leverantors paritetsklausuler. For
det andra kan en enda bas for slutanvéndare betyda att varje leverantdr av
formedlingstjanster kontrollerar tillgangen till en viss grupp av slutanvéandare. Detta
kan oka leverantorens forhandlingskraft och dess formaga att infora paritetsklausuler.

De begransande effekterna av paritetsklausuler pa detaljistniva 6ver flera plattformar
kommer generellt att ha storst inverkan da de anvéands av en eller flera ledande
leverantorer av onlinebaserade formedlingstjanster. Om leverantrerna har en
liknande affarsmodell kommer paritetsklausulerna sannolikt att minska utrymmet for
avbrott i modellen. Denna typ av skyldighet kan ocksa ge marknadsledaren mojlighet
att bevara sin stallning gentemot mindre leverantorer.

Marknader for tillhandahallande av onlinebaserade formedlingstjanster kannetecknas
ofta av betydande hinder for tilltrade och expansion, vilket kan forvérra de negativa
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(345)
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(346)

(347)

effekterna av paritetsklausulerna. Dessa marknader innebér ofta positiva indirekta
natverkseffekter: nya eller mindre leverantérer av sadana tjanster som har svart att
locka till sig kopare pa grund av att deras plattformar ger tillgang till for fa
slutanvandare. Om slutanvéndarna &r slutkonsumenter kan dven varumarkeslojalitet,
enbassystem och inlasningsstrategier fran utsedda leverantorer av formedlingstjanster
skapa hinder.

Kopare av onlinebaserade formedlingstjanster far aven sélja sina varor eller tjanster
direkt till slutanvandare. Sadana direktforséljningar kan hindra leverantorer av
onlinebaserade formedlingstjanster fran att hoja priserna pa sina tjanster. Darfor ar
det nodvandigt att bedéma andelen forséljning av formedlade varor eller tjanster som
gors genom de direkta och indirekta kanalerna, och dessa kanalers utbytbarhet,
utifran varu- och tjansteleverantorernas och slutanvandarnas perspektiv.

Paritetsklausuler pa detaljistnivd som omfattar flera plattformar kan ge upphov till
méarkbara begrénsande effekter om de infors for kopare som utgér en betydande
andel av den totala efterfragan pa de relevanta onlinebaserade férmedlingstjansterna.
Om en kumulativ effekt uppstar kommer de begransande effekterna generellt att
tillskrivas paritetsklausulerna for de leverantorer vars marknadsandel 6verstiger 5 %.

Paritetsklausuler pa detaljistniva kan i princip aven inféras av detaljister med
avseende pa de villkor pa vilka en leverantdrs varor eller tjanster erbjuds till
slutanvandare av konkurrerande detaljister. Om denna typ av paritetsklausul avser
priser kravs det i allménhet att leverantdren av varorna eller tjansterna som godtar
avtalet infor en minsta prisbindning for de konkurrerande detaljister som omfattas av
avtalet. Prisbindning ar en sarskilt allvarlig begransning i
gruppundantagsforordningen for vertikala avtal och en begrénsning genom syfte
enligt artikel 101.1. Om foéretagen kan genomfora sadana paritetsklausuler pa
detaljistniva i Overensstimmelse med reglerna om lagsta prisbindning omfattas
avtalen av gruppundantaget. Om troskelvdardet for marknadsandelar for
gruppundantag 6verskrids galler den vagledning som tillhandahalls i punkterna 337—
344 i tillampliga delar.

Paritetsklausuler pa detaljistniva avseende direkta forsaljningskanaler

Paritetsklausuler pa detaljistnivd som infors av leverantdrer av onlinebaserade
formedlingstjanster och som avser de villkor pa vilka kopare av tjansterna kan
erbjuda varor eller tjanster till slutanvandare via sina direkta forsaljningskanaler
(’sndv” paritet) forhindrar sddana kdpare frén att forma slutanvéndare att byta till
den direkta kanalen genom att erbjuda mer férdelaktiga villkor (prisunderskridande).
Pa vissa villkor, sarskilt om konkurrensen nar det galler tillhandahallandet av
onlinebaserade formedlingstjanster ar begrénsad, kan snédva paritetsklausuler ge
leverantorer av onlinebaserade formedlingstjanster majlighet att uppratthalla ett
hogre pris for sina tjanster, vilket leder till hogre detaljistpriser for formedlade varor
eller tjanster i alla forséljningskanaler. Vid bedomningen av denna typ av
begransning omfattar de relevanta faktorerna marknadsstéllningen for den leverantér
som infor paritetsklausulen, den relativa storleken pa de direkta forséljningskanaler
som omfattas av avtalet, de direkta och indirekta forsaljningskanalernas utbytbarhet
utifran varu- eller tjansteleverantorernas och slutanvandarnas perspektiv samt
huruvida begransningarna inférs av flera leverantérer av férmedlingstjanster
(kumulativa effekter).

Paritetsklausuler som avser kanaler for direktforsaljning kan dessutom, under vissa
villkor, indirekt ge upphov till begrédnsande effekter motsvarande de som skapas av
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paritetsklausuler pa detaljistniva dver flera plattformar. | princip kan en kdpare av
onlinebaserade formedlingstjanster som omfattas av en snav paritetsklausul pa
detaljistniva variera sina erbjudanden mellan de férmedlingsplattformer som den
anvander (flera baser). For att gora detta maste kdparen emellertid erbjuda villkor i
sina direkta kanaler som inte & mer fordelaktiga dn de villkor som den erbjuder pa
den dyraste formedlingsplattform med vilken den har ett paritetsavtal om direkta
kanaler. Beroende pa faktorer sdsom andelen forséljningar som gjorts genom varje
kanal, kostnaden for att anvanda varje kanal och elasticiteten pa efterfragesidan nar
det galler férmedlade varor och tjanster i olika férsaljningskanaler récker kanske inte
incitamenten for kopare och leverantorer av onlinebaserade formedlingstjanster till
for att ingd kompromisser med avseende pa priset pa dessa tjanster och de villkor pa
vilka varor eller tjanster formedlas via tjansten. Detta utfall ar generellt mer sannolikt
om en betydande andel av forsaljningen dger rum genom den direkta kanalen och om
paritetsklausuler pa detaljistnivda med avseende pa direkta kanaler infors av flera
leverantorer.

Paritetsklausuler pa detaljistnivd som infoérs av leverantdrer av onlinebaserade
formedlingstjanster avseende direkta forsaljningskanaler kan ge upphov till mérkbara
begransande effekter om kopare som star for en betydande andel av den totala
efterfragan pa onlinebaserade férmedlingstjanster omfattas av ett sadant avtal eller
paritetsklausuler pa detaljistniva som omfattar flera plattformar. En liknande
bedémning, efter en beddmning av aterkallelsen av gruppundantaget, kan behdva
utforas av kommissionen eller en nationell konkurrensmyndighet om de relevanta
leverantorernas marknadsandelar understiger troskelvérdet pa 30 %.

Paritetsklausuler som avser forhallanden utanfor detaljhandeln

Paritetsklausuler som infors av leverantdrer av onlinebaserade formedlingstjanster i
foregaende marknadsled och som avser de villkor pa vilka varor eller tjanster erbjuds
till foretag som inte ar slutanvdandare omfattas av gruppundantaget. Denna typ av
avtal kan ha en avskrackande effekt pa konkurrensen mellan leverantorer av
onlinebaserade formedlingstjanster pa samma séatt som paritetsklausuler pa
detaljistniva. Vagledningen i punkterna 337-348 i dessa riktlinjer ar darfor
fortfarande relevant. Detta galler i synnerhet om det inte finns ndgon betydande
skillnad mellan priserna eller andra villkor pa vilka formedlade varor eller tjanster
erbjuds i det foregdende marknadsledet och detaljistledet, vilket kan vara fallet om
formedlingen avser slutvaror eller sluttjanster'?!, Vid bedémningen av denna typ av
paritetsklausul ar det emellertid &ven nddvandigt att ta hansyn till villkoren for
konkurrens i det efterféljande marknadsledet, dvs. mellan de féretag som koper de
formedlade varorna eller tjansterna.

Daremot har paritetsklausuler som avser de villkor pa vilka varor eller tjanster kops
som insatsvaror av tillverkare, grossister eller detaljister inte ndgon direkt inverkan
pa de villkor pa vilka dessa foretag konkurrerar i efterféljande marknadsled. Den
vagledning som ges for bedémningen av paritetsklausuler pa detaljistnivd kommer
darfor sannolikt att vara mindre relevant. Det huvudsakliga problemet med
paritetsklausuler som ror villkor pa vilka varor eller tjanster kops som insatsvaror ar
att de kan minska incitamenten for leverantdrer av insatsvaror att konkurrera och
darmed hoja priserna for insatsvaror. Relevanta faktorer for bedomningen innefattar
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| vissa fall kan paritetsklausulen avse villkor som erbjuds i bade det foregdende marknadsledet och
detaljistledet.
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den relativa storleken och marknadsstallningen for leverantéren och kdparen som
ingar paritetsavtalet, andelen av den relevanta marknad som omfattas av liknande
avtal och kostnaden for insatsvaran i fraga i forhallande till koparens totala
kostnader.

Beddmning enligt artikel 101.3

Om paritetsklausuler ger upphov till markbara begransande effekter maste eventuella
motiveringar av effektivitetsvinster beddomas enligt artikel 101.3. Den vanligaste
motiveringen for leverantdrer av onlinebaserade formedlingstjénster att anvénda sig
av dessa avtal ar att ta itu med snalskjutsproblem. Leverantorerna kan till exempel
sakna incitament att investera i utvecklingen av sin plattform, tjanster fore
forsaljning eller insatser for framjande av efterfrigan om fordelarna med sadana
investeringar vad galler 0kad forsaljning tillfaller konkurrerande plattformar eller
direkta forsaljningskanaler som erbjuder samma varor eller tjanster till mer
fordelaktiga villkor.

Relevanta faktorer innefattar huruvida investeringarna fran leverantéren av
onlinebaserade formedlingstjanster medfor objektiva fordelar, dvs. om de tillfor ett
mervarde for konsumenterna, om risken for snalskjuts ar verklig och betydande, och
om den sdrskilda typen och omfattningen av paritetsklausulen &r nédvandig for att
uppnd de objektiva fordelarna. Den sannolika nivan av snalskjuts maste vara
tillracklig for att ha en betydande inverkan pa incitamenten att investera i den
onlinebaserade formedlingstjansten. Bevis for den utstrackning i vilken anvéndare av
formedlingstjanster har flera baser ar sérskilt relevant, men det ar d&ven nddvandigt att
overvaga om detta beteende péaverkas av effekterna av paritetsklausuler. Om
leverantéren av onlinebaserade formedlingstjanster eller dess konkurrenter bedriver
sin verksamhet pa andra jamforbara marknader med mindre begransande eller inga
paritetsskyldigheter kan detta tyda pa att skyldigheterna inte ar nodvandiga. Om
tillhandahallandet av onlinebaserade formedlingstjanster ar kraftigt koncentrerat och
omfattar betydande intradeshinder kan behovet att skydda den resterande
konkurrensen uppvaga potentiella effektivitetsvinster. Andra motiveringar som rér de
allmanna fordelarna med transaktionsplattformar, sasom sammanslagning av
leverantdrernas marknadsforingskostnader, ©kad prisdppenheten eller lagre
transaktionskostnader, kommer endast att uppfylla villkoren i artikel 101.3 om
leverantdren av onlinebaserade formedlingstjdnster kan uppvisa ett direkt
orsakssamband mellan de pastadda férdelarna och anvandningen av den sarskilda
typen av paritetsklausul.

Paritetsklausuler pa detaljistniva som avser direkta forséljningskanaler har i
allménhet storre sannolikhet att uppfylla villkoren i artikel 101.3. Detta beror framst
pa att deras begransande effekter i allmanhet & mindre ingripande an for
paritetsklausuler som omfattar flera plattformar och darfér mer sannolikt uppvags av
effektivitetsvinster. Risken for att leverantdrer av varor eller tjanster aker snalskjuts
pa deras direkta forsaljningskanaler kan vara storre, eftersom dessa leverantorer i
allmanhet har en hogre forsaljningsmarginal per enhet i sina direkta kanaler an pa
indirekta forsaljningar.

Forskottsbetalning for tilltrade

Forskottsbetalning for tilltrdéde &r fasta avgifter som leverantérer betalar till
aterforsaljare inom ramen for en vertikal forbindelse i borjan pa en viss period for att
fa tilltrade till deras distributionsnat och betala for tjanster som detaljisterna
tillhandahaller leverantdrerna. | denna kategori ingar flera metoder, t.ex.
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122 123

hyllavgifter’??, s.k. pay-to-stay-avgifter'?®, betalningar for att fa tillgang till en
distributors reklamkampanjer osv. | detta avsnitt ges vagledning fér bedémningen av
forskottsbetalning for tilltrade i enskilda fall dar troskelvardet for marknadsandelar
overskrids enligt artikel 3 i gruppundantagsforordningen for vertikala avtal.

Forskottsbetalningar for tilltrade kan ibland leda till konkurrenshdmmande
utestangning av andra aterforséljare. En hog avgift kan till exempel uppmuntra en
leverantor att kanalisera en stor del av sin forséljningsvolym via en eller ett begransat
antal aterforsaljare for att ticka kostnaderna for avgiften. | ett sadant fall kan
forskottsbetalning for tilltrade ha samma utestangningseffekt i efterfoljande led som
ett exklusivt leverantorsavtal. For att beddma sannolikheten for denna typ av negativ
effekt kan végledningen for exklusiva leverantorsavtal tillampas i analogi (sérskilt
punkterna 305-310).

| undantagsfall kan forskottsbetalning  for tilltrade dven leda till
konkurrenshammande utestangningseffekter i det foregdende marknadsledet. Om
aterforsaljaren har en stark forhandlingsposition eller om anvandningen av
forskottsbetalning for tilltrade kan sadana betalningar skapa storre hinder for tilltrade
for sma leverantorer. For att bedoma sannolikheten for denna typ av negativ effekt
kan végledningen for avtal om forsaljning av ett enda varumarke tillampas i analogi
(sarskilt punkterna 284-293 i dessa riktlinjer). | bedémningen maste hansyn éven tas
till om aterforsaljaren i fraga saljer konkurrerande produkter under sitt eget
varumarke. | detta fall kan det dven uppstd horisontella problem som leder till att
gruppundantaget inte &r tillampligt enligt artikel 2.4 i gruppundantagsforordningen
for vertikala avtal (se avsnitt 4.4.3 i dessa riktlinjer).

Forutom eventuella utestangningseffekter kan forskottshetalning for tilltrade ocksa
minska  konkurrensen och underlatta samverkan mellan aterforséljare.
Forskottsbetalning for tilltrade leder sannolikt till en hojning av leverantdrens pris for
avtalsprodukterna, eftersom leverantéren maste tacka kostnaderna for sadana
forskottsbetalningar. Hogre leverantorspriser kan minska detaljisternas incitament att
konkurrera med priset pad marknaden i efterfoljande led, medan aterforséljarnas
vinster dkar till foljd av forskottsbetalningarna. En sadan minskning av konkurrensen
mellan aterforsaljare genom kumulativ anvandning av forskottsbetalningar for
tilltrade forutsatter i regel att aterforséaljningsmarknaden &r starkt koncentrerad.

Anvandning av forskottsbetalningar for tilltrade kan dock i manga fall bidra till en
effektiv tilldelning av hyllutrymme for nya produkter. Nar leverantrer lanserar nya
produkter har aterforsaljare ofta mindre information an leverantéren om huruvida
produkten forvantas bli framgangsrik och om de, som en f6ljd av detta, kan lagra
produktkvantiteter under det optimala. Forskottsbetalning for tilltrdde kan anvéandas
for att minska denna asymmetri i information mellan leverantérer och aterférsaljare
genom att uttryckligen ge leverantérerna mojlighet att konkurrera om hyllutrymme.
Aterforséljaren kan sdledes fa en forhandsvarning om vilka produkter som kan
forvantas bli framgangsrika, eftersom en leverantdr normalt endast kommer att betala
en forskottsbetalning for tilltrdde om denne anser att sannolikheten for att
marknadsintroduktionen av produkten ska misslyckas &r liten.

122
123

Fasta avgifter som tillverkare betalar till detaljister for att fa tillgang till deras hyllutrymme.
En klumpsumma som betalas for att garantera att en befintlig produkt finns pa hyllan under ytterligare
en viss tid.
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Pa grund av den asymmetri i information som namns i foregaende punkt kan
leverantorer dessutom ha incitament att aka snalskjuts pa aterforséljarens
marknadsforingsinsatser for att introducera produkter som ligger under det optimala.
Om en produkt inte blir framgangsrik kommer aterforsaljarna att betala en del av
kostnaderna for misslyckandet. Anvéndningen av forskottsbetalning for tilltrade kan
hindra sadan snalskjuts genom att flytta risken for ett misslyckande tillbaka till
leverantorerna, vilket skulle bidra till en optimal grad av nya produkter som lanseras
pa marknaden.

Kategoriforvaltningsavtal

Kategoriforvaltningsavtal &r avtal genom vilka aterférsaljaren, inom ramen for ett
aterforsaljaravtal, anfortror leverantéren (kategorikaptenen) uppgiften att
marknadsfora en kategori produkter som i allménhet inte bara omfattar leverantdrens
produkter utan ocksa konkurrenternas produkter. Kategorikaptenen kan saledes
paverka exempelvis var produkten placeras, hur den marknadsférs i butiken och
vilka produkter som valjs till butiken. Kategoriforvaltningsavtal omfattas av
gruppundantag om varken kategorikaptenens eller aterforsaljarens marknadsdelar
overstiger 30 % och forutsatt att avtalet inte innefattar allvarliga begrénsningar, till
exempel  begransningar av  aterforsdljarens  mojligheter att  bestamma
forsaljningspriset i den mening som avses i artikel 4 a i gruppundantagsférordningen.

Kategoriforvaltningsavtal ger i de flesta fall inte upphov till sadana fragor som avses
i artikel 101. De kan dock ibland snedvrida konkurrensen mellan leverantérer och
leda till konkurrenshammande utestdngning av andra leverantbrer, om
kategorikaptenen pd grund av sitt inflytande Over  aterforsaljarens
marknadsforingsbeslut kan begrénsa eller skada distributionen av konkurrerande
leverantorers produkter.

Aterforsiljare kommer i allmanhet inte att vara intresserade av att begréinsa sitt
produktsortiment. De kan emellertid ha incitament att utestdnga vissa leverantorer,
sarskilt om aterforséljaren aven séljer konkurrerande produkter under sitt eget
varumarke. For att bedéma sannolikheten for en sddan utestangningseffekt i det
foregaende marknadsledet kan vagledningen for avtal om forsaljning av ett enda
varumarke tillampas i analogi (sarskilt punkterna 284-293 i dessa riktlinjer). | denna
bedémning ska hansyn sarskilt tas till, & ena sidan, kategoriforvaltningsavtalens
marknadstackning och den méjliga kumulativa anvandningen av sddana avtal och, &
andra  sidan, de konkurrerande leverantérernas och  aterforsaljarnas
marknadsstéllning.

Kategoriforvaltningsavtal kan ocksa underlatta samverkan mellan aterférsaljare om
samma leverantor fungerar som kategorikapten for alla eller de flesta konkurrerande
aterforsaljarna pa en marknad och ger dessa aterforsaljare en gemensam
referenspunkt for deras marknadsforingsbeslut.

Kategoriforvaltningsavtal kan &ven underlatta samverkan mellan leverantérer genom
Okade mojligheter att utbyta kansliga uppgifter om marknaden genom detaljister,
tex. uppgifter om framtida prissattning, saljframjande atgarder eller
reklamkampanjer. Gruppundantagsforordningen for vertikala avtal omfattar inte
sadana direkta informationsutbyten mellan konkurrenter, se punkt 83 i dessa
riktlinjer.

Anvéandningen av kategoriforvaltningsavtal kan emellertid &ven leda till
effektivitetsvinster. Kategoriforvaltningsavtal kan ge aterforsaljare tillgang till
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leverantdrens marknadsexpertis for en viss produktkategori och méjlighet att uppna
stordriftsfordelar eftersom de garanterar att en optimal kvantitet av produkter finns i
tid direkt pa hyllorna. | allmanhet géller att ju hardare konkurrens mellan varumarken
och ju lagre byteskostnader for konsumenterna, desto storre ar de ekonomiska
fordelarna med ett kategoriforvaltningsavtal.

Kopplingsforbehall

Kopplingsforbehall avser situationer dar kunder som koper en produkt (den
“kopplande produkten’) ocksd maste kopa en annan separat produkt (den “kopplade
produkten”) fran samma leverantor eller frin ndgon som leverantéren har utsett.
Kopplingsforbehall kan utgora ett missbruk i den mening som avses i artikel 102124,
Kopplingsforbehall kan dven utgdra en vertikal begransning i den mening som avses
i artikel 101, om det leder till en skyldighet av typen avtal om forséljning av ett enda
varumérke (se punkterna 281-302 i dessa riktlinjer) for den produkt som omfattas av
kopplingsforbehallet. Endast den sistndmnda situationen behandlas i dessa riktlinjer.

Huruvida produkterna betraktas som separata beror pa kundernas efterfragan. Tva
produkter ar separata om ett betydande antal kunder utan kopplingsférbehall skulle
kopa eller skulle ha kdpt den kopplande produkten utan att d&ven kdpa den kopplade
produkten fran samma leverantor och det darmed vore majligt att producera bada
produkterna var for sig'?°. Bevis pa att tva produkter &r separata kan innefatta direkta
bevis pa att kunderna, om de far vilja, koper den kopplande produkten och den
kopplade produkten var for sig fran olika leverantorer, eller indirekta bevis, t.ex. att
det finns foretag pa marknaden som &r specialiserade pa att tillverka eller sélja den
kopplade produkten utan den kopplande produkten®?®, eller bevis p att foretag med
liten marknadsmakt, sarskilt pa konkurrensutsatta marknader, tenderar att inte
anvanda sig av kopplingsforbehall eller kombinationserbjudanden fér sadana
produkter. Eftersom kunderna t.ex. vill kopa skor med snoren och det inte &r
genomforbart for aterforséljarna att sndra nya skor med snoren som de sjélva valt,
har det blivit handelsbruk att skotillverkarna levererar skor med snoren. Att sélja skor
med skosndren utgor darfor inte ett kopplingsforbehall.

Kopplingsforbehall kan fa konkurrenshammande utestangande effekter pa den
kopplade marknaden, den kopplande marknaden eller bada marknaderna samtidigt.
Utestangningseffekten beror pa vilken procentandel av den totala marknaden for den
kopplade produkten som omfattas av kopplingsforbehall. | fraga om vad som kan
betraktas som en betydande avskarmning enligt artikel 101.1, kan analysen avseende
avtal om forsaljning av ett enda varumarke tillampas. Kopplingsforbehall innebar att
det finns atminstone en form av kvantitetsbegransningar for koparen i férhallande till
den kopplade produkten. Om en konkurrensklausul dessutom avtalas avseende den
kopplade produkten Okar det den majliga utestangningseffekten pa marknaden for
denna produkt. Kopplingsforbehallet kan leda till mindre konkurrens for kunder som
ar intresserade av att kopa den kopplade produkten men inte den kopplande
produkten. Om det inte finns tillrackligt manga kunder som enbart koper den
kopplade produkten for att forsorja leverantdrens konkurrenter pa den kopplade

124

125
126

Dom i mal C-333/94 P Tetrapak mot kommissionen, EU:C:1996:436, punkt 37. Meddelande fran
kommissionen — Vé&gledning om kommissionens prioriteringar vid tillampningen av artikel 82 i EG-
fordraget pa foretags missbruk av dominerande stallning genom utestangande atgarder, EUT C 465,
24.2.2009, s. 7.

Dom i mal T-201/04 Microsoft mot kommissionen, EU:T:2007:289, punkterna 917, 921 och 922.

Dom i mal T-30/89 Hilti mot kommissionen, EU:T:1991:70, punkt 67.
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marknaden kan kopplingsforbehallet leda till att de kunderna far betala hogre priser.
Om den kopplade produkten utgor ett viktigt komplement for kopare av den
kopplande produkten kan en minskning av antalet alternativa leverantorer av den
kopplade produkten och darmed en minskad tillgang pa den produkten forsvara
intradet pa den kopplande marknaden.

Kopplingsforbehall kan ocksa direkt leda till hogre priser an de som rader vid
normala konkurrensforhallanden, sarskilt i foljande tre situationer. For det forsta, om
den kopplande och den kopplade produkten i olika delar kan anvandas som
insatsvaror i en produktionsprocess kan kunderna reagera pa en hojning av priset pa
den kopplande produkten genom att ¢ka efterfragan pa den kopplade produkten och
samtidigt minska efterfragan pa den kopplande produkten. Genom att koppla
samman de tva produkterna kan leverantoren forsoka undvika att detta sker och kan
darmed lyckas hoja sina priser. For det andra, nar kopplingsforbehallet majliggor
prisdiskriminering beroende pa hur kunden anvéander den kopplande produkten, t.ex.
koppling av forséljningen av blackpatroner till forséljningen av kopieringsapparater
(métning). For det tredje, nar det vid langfristiga avtal eller vid eftermarknader déar
den ursprungliga utrustningen har en lang ersattningstid blir svart for kunderna att
bedéma konsekvenserna av kopplingsforbehallet.

Kopplingsforbehall undantas enligt gruppundantagsforordningen nar varken
leverantorens marknadsandel pa marknaden for den kopplade produkten eller pa
marknaden for den kopplande produkten eller koparens marknadsandel pa de
relevanta marknaderna i efterfoljande led 6verstiger 30%. Det kan kombineras med
andra vertikala begransningar som inte &r sarskilt allvarliga begransningar enligt den
forordningen, t.ex. konkurrensklausuler, kvantitetsbegransningar i férhallande till
den kopplande produkten eller exklusiva inkdpsavtal. | aterstoden av detta avsnitt ges
vagledning for bedémningen av kopplingsforbehall i enskilda fall dar troskelvardet
for marknadsandelar dverskrids.

Leverantdrens marknadsstallning pa marknaden fér den kopplande produkten ar
naturligtvis av  central  betydelse vid beddmningen av  eventuella
konkurrenshammande effekter. 1 allmanhet aldggs denna typ av avtal av
leverantdren. Leverantorens betydelse pa marknaden for den kopplande produkten &r
det framsta skalet till att det kan vara svart for en kOpare att motsatta sig ett
kopplingsforbehall.

Vid beddmningen av leverantorens marknadsmakt &r det av vikt vilken
marknadsstallning leverantérens konkurrenter har pa marknaden for den kopplande
produkten. Sa lange det finns tillrackligt manga och starka konkurrenter kan det inte
forvantas uppsta nagra konkurrenshammande effekter, eftersom koparna har
tillrackligt manga alternativ for att kopa den kopplande produkten utan att kdpa den
kopplade produkten, forutsatt att andra leverantorer inte tillampar liknande
kopplingsforbehall. Férekomsten av intradeshinder pa marknaden for den kopplande
produkten ar dessutom relevant nér det galler att faststélla vilken marknadsstéllning
leverantoren har. Om kopplingsforbehallet kombineras med en konkurrensklausul
avseende den kopplande produkten forstarker detta leverantdrens stéllning avsevért.

Koparmakt &r av betydelse eftersom det inte &r latt att tvinga stora kOpare att
acceptera kopplingsforbehall utan att ge dem atminstone en del av eventuella
effektivitetsvinster. Kopplingsforbehall som inte grundar sig pa effektivitetsvinster
utgor darfor framst en risk om koparna inte har ndgon betydande képarmakt.
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Om det konstateras att det uppstar markbara konkurrenshammande effekter, vacks
fragan om huruvida villkoren i artikel 101.3 &r uppfyllda. Kopplingsforbehall kan
bidra till att ge effektivitetsvinster som uppkommer genom gemensam produktion
eller distribution. Om den kopplade produkten inte tillverkas av leverantéren kan en
effektivitetsvinst ocksa uppsta genom att leverantren képer in stora kvantiteter av
denna produkt. For att kopplingsforbehall ska omfattas av artikel 101.3 maste det
dock visas att atminstone delar av kostnadsminskningarna fors oOver till
konsumenterna, vilket normalt inte &r fallet nar detaljisten regelbundet kan erhalla
leveranser av samma eller motsvarande produkter pa samma eller battre villkor an de
som erbjuds av den leverantér som tillampar kopplingsférbehdllet. En annan
effektivitetsvinst kan uppkomma om kopplingsforbehallet bidrar till att sékerstalla en
viss enhetlighet och standardisering av kvaliteten (se punkt 14 h). Det maste dock
visas att de positiva effekterna inte kan uppnas lika effektivt genom att leverantoren
kraver att koparen anvander eller aterforsaljer produkter som har en viss
minimikvalitet utan att krava att koparen koper dessa fran leverantoren eller nagon
som denne har utsett. De krav som géller en viss minimikvalitet skulle normalt inte
omfattas av artikel 101.1. Om leverantdren av den kopplande produkten alagger
koparen att kdpa den kopplade produkten av vissa leverantorer, till exempel darfor
att det inte mojligt att utarbeta minimikrav vad géller kvalitet, kan detta falla utanfor
artikel 101.1, sarskilt om leverantoren av den kopplande produkten inte har nagon
direkt (ekonomisk) nytta av att utse leverantdrerna av den kopplade produkten.
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