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1.1.

(1)

)

3)

(4)

INDLEDNING
Retningslinjernes formal og struktur

I disse retningslinjer fastsattes principperne for vurdering af vertikale aftaler og
samordnet praksis efter artikel 101 i traktaten om Den FEuropaiske Unions
funktionsmade (herefter "artikel 101")! og Kommissionens forordning (EU)
[XX/2022 af XX 2022] om anvendelse af artikel 101, stk. 3, i traktaten om Den
Europaziske Unions funktionsméde pa kategorier af vertikale aftaler og samordnet
praksis (herefter "gruppefritagelsesforordningen")>. For nemheds skyld, og
medmindre andet er anfert, dekker begrebet "aftale" i1 disse retningslinjer ogsa
samordnet praksis.

Med offentliggerelsen af disse retningslinjer ensker Kommissionen at gore det lettere
for virksomhederne selv at vurdere deres vertikale aftaler i henhold til EU's
konkurrenceregler. Hver aftale skal imidlertid vurderes pa grundlag af dens konkrete
omstendigheder®. Disse retningslinjer kan derfor ikke anvendes rent mekanisk. De
berarer heller ikke Rettens og Den Europaiske Unions Domstols praksis.

Der kan indgés vertikale aftaler om bade mellemprodukter og mellemliggende
tjenester og ferdigprodukter og endelige tjenester. Medmindre andet er anfort,
gelder disse retningslinjer for alle typer varer og tjenester og alle omsatningsled.

Retningslinjerne er struktureret som folger:

o Forste afsnit indeholder indledningen, som omfatter en redegerelse for, hvorfor
og 1 hvilket omfang Kommissionen udarbejder vejledning om vertikale aftaler.
I resten af indledningen beskrives grundlaget for anvendelsen af artikel 101 pa
vertikale aftaler.

. Andet afsnit indeholder en oversigt over de positive og negative virkninger af
vertikale aftaler. Gruppefritagelsesforordningen i sin helhed, nzrvaerende
retningslinjer og Kommissionens handhavelsespolitik 1 konkrete sager bygger
pa hensynet til disse virkninger.

o Tredje afsnit vedrerer vertikale aftaler, som normalt ikke falder ind under
artikel 101, stk. 1. Skent gruppefritagelsesforordningen ikke finder anvendelse
pa disse aftaler, er det nedvendigt at give vejledning om, hvilke betingelser der
skal vaere opfyldt, for at vertikale aftaler ikke falder uden for artikel 101, stk. 1.

o Fjerde afsnit indeholder narmere vejledning om gruppefritagelsens
anvendelsesomrade. Det indeholder en redegerelse for legalitetsformodningen
efter gruppefritagelsesforordningen og en definition af vertikale aftaler. Dette
afsnit vedrerer ogsd mere specifikt vertikale aftaler inden for
onlineplatformsekonomien, som spiller en stadig stigende rolle i distributionen
af varer og tjenester, og hvor det kan vere vanskeligt at kategorisere vertikale
aftaler mellem virksomheder ud fra de begreber, der traditionelt forbindes med
vertikale aftaler. Endvidere redegeres der for begraensningerne af anvendelsen

Disse retningslinjer erstatter Kommissionens meddelelse — Retningslinjer for vertikale begransninger
(EUT C 130 af 19.5.2010, s. 1).

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

Kommissionen vil fortsat holde opsyn med anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen og
nerverende retningslinjer og vil eventuelt revidere denne meddelelse i lyset af den fremtidige
udvikling.
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1.2.

)

af gruppefritagelsen, jf. forordningens artikel 2, stk. 2 og 4, samt for
forbindelsen til andre gruppefritagelsesforordninger, jf. dens artikel 2, stk. 8.
Afsnittet indeholder ogsa en Dbeskrivelse af de vigtigste typer
distributionssystemer. Denne beskrivelse er relevant for adskillige
bestemmelser 1 gruppefritagelsesforordningen, navnlig listen over alvorlige
begransninger i dens artikel 4, litra b).

o Det femte afsnit indeholder vejledning om afgrensning af det relevante marked
samt om beregningen af markedsandele for de virksomheder, der deltager i en
vertikal  aftale. Dette indgar 1 vurderingen af, hvorvidt de
markedsandelstarskler, der er fastsat i gruppefritagelsesforordningens artikel 3
vedrerende anvendelse af gruppefritagelsen, er overskredet.

o Det sjette afsnit vedrerer de alvorlige begraensninger, der er fastsat 1
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, og de begransninger, der er udelukket
fra gruppefritagelsen, jf. forordningens artikel 5, herunder en redegerelse for,
hvorfor det er relevant at kvalificere en begrensning som alvorlig eller
udelukket.

o Det syvende afsnit indeholder vejledning om inddragelse af gruppefritagelsen 1
henhold til artikel 29 i Radets forordning (EF) nr. 1/2003 af 16. december 2002
om gennemforelse af konkurrencereglerne 1 traktatens artikel 81 og 82 (herefter
"forordning (EF) 1/2003")* eller forordninger, der fastsxtter, at
gruppefritagelsen ikke finder anvendelse 1 henhold til
gruppefritagelsesforordningens artikel 6.

o I det ottende afsnit beskrives Kommissionens handheavelsespolitik i konkrete
tilfeelde. I den forbindelse redegeres der for, hvordan vertikale aftaler vurderes
efter artikel 101, stk. 1 og 3, uden for gruppefritagelsesforordningen, og der
gives vejledning om en ikkeudtemmende liste over bestemte former for
vertikale aftaler.

Anvendelse af artikel 101 pa vertikale aftaler

Formalet med artikel 101 er at sikre, at virksomhederne ikke bruger aftaler — hvad
enten de er af horisontal eller vertikal karakter> — til at hindre, begranse eller
fordreje konkurrencen pa markedet, i sidste ende til skade for forbrugerne. Det mere
overordnede mal med artikel 101 er at opna et integreret indre marked®, som styrker
konkurrencen i Den Europ@iske Union. Virksomheder ma ikke anvende vertikale
aftaler til at genoprette private barrierer mellem medlemsstaterne, nar det er lykkedes
at afskaffe de statslige barrierer.

EUT L 1 af4.1.2003, s. 1.

Med henblik pé anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen defineres vertikale aftaler i dens artikel 1,
stk. 1, litra a), som "en aftale eller samordnet praksis mellem to eller flere virksomheder, der i relation
til denne aftale eller denne praksis hver is@r opererer inden for forskellige led i produktions- eller
distributionskaden, nar denne aftale eller denne praksis vedrerer de betingelser, hvorpa parterne kan
kebe, sxlge eller videreszlge visse varer eller tjenester". Afsnit 4.2 i na@rverende retningslinjer
indeholder nermere vejledning om denne definition.

Se feks. dom i sag 6/72, Europemballage Corporation og Continental Can Company mod
Kommissionen, ECLI:EU:C:1973:22, premis 25-26, sag C-52/09, TeliaSonera Sverige,
ECLLEU:C:2011:83, praemis 22, sag C-209/10, Post Danmark A/S mod Konkurrenceradet,
ECLLI:EU:C:2012:172, premis 20-24 og sag C-413/14 P, Intel Corp. Inc. mod Kommissionen,
ECLLLEU:C:2017:632, preemis 133.

DA



DA

(6)

(7

(8)

Artikel 101 finder anvendelse pa vertikale aftaler og begransninger, der pavirker
handelen mellem medlemsstater, og som hindrer, begrenser eller fordrejer
konkurrencen’. Den giver et retsgrundlag for vurderingen af vertikale
begraensninger®, som tager hensyn til sondringen mellem konkurrenceskadelige og
konkurrencefremmende virkninger. Artikel 101, stk. 1, indeholder et forbud mod
aftaler, der merkbart begranser eller fordrejer konkurrencen, mens artikel 101, stk.
3, fritager aftaler, der falder ind under artikel 101, stk. 1, men som medferer
tilstreekkelige fordele til, at de konkurrenceskadelige virkninger opvejes, fra dette
forbud®.

Selv om der ikke er nogen obligatorisk reekkefolge for vurderingen af vertikale
aftaler, indebarer den normalt felgende trin:

(a) Forst skal de berorte virksomheder angive, hvor stor en markedsandel
leveranderen og keberen har pad de markeder, hvor de henholdsvis s@lger og
keber aftalevarerne eller -tjenesterne.

(b) Hvis bdde leveranderens og keberendes relevante markedsandel ikke overstiger
markedsandelstersklen péd 30%, er den vertikale aftale omfattet af
legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen, forudsat at den
hverken indeholder alvorlige begrensninger eller udelukkede begransninger,
som ikke kan adskilles fra resten af den vertikale aftale.

(c) Hvis leveranderens og/eller keberens relevante markedsandel ligger over
tersklen pd 30 %, ma der tages stilling til, om den vertikale aftale falder ind
under artikel 101, stk. 1.

(d) Hyvis den vertikale aftale falder ind under artikel 101, stk. 1, ma det undersoges,
om den opfylder betingelserne for en individuel fritagelse efter artikel 101, stk.
3.

VIRKNINGER AF VERTIKALE AFTALER

Ved vurderingen af vertikale begraensninger efter artikel 101 og anvendelsen af
gruppefritagelsesforordningen skal alle relevante konkurrenceparametre sasom
priser, output 1 henseende til produktionsmengde, produktkvalitet og produktudbud
samt innovation tages med i betragtning. Der skal ogsa tages hensyn til det forhold,
at vertikale aftaler mellem virksomheder, som opererer 1 forskellige led i
produktions- eller distributionskaden, generelt er mindre skadelige end horisontale
aftaler mellem konkurrenter, som leverer substituerbare varer eller tjenester. Dette
skyldes generelt, at parterne i en vertikal aftale har komplementaere aktiviteter,
hvilket normalt indebarer, at konkurrencefremmende tiltag i en af virksomhederne er
til fordel for den anden part i aftalen og i sidste ende forbrugerne. I modsetning til

Se bl.a. Domstolens dom i forenede sager 56/64 og 58/64, Grundig-Consten mod Kommissionen,
ECLILLEEU:C:1966:41 og sag 56/65, Technique Mini¢re mod Maschinenbau Ulm, ECLI:EU:C:1966:38
og Rettens dom i sag T-77/92, Parker Pen mod Kommissionen, ECLI:EU:T:1994:85.

Med henblik pa anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen defineres vertikale begraensninger i dens
artikel 1, stk. 1, litra b), som konkurrencebegrensninger i en vertikal aftale, der falder ind under
traktatens artikel 101, stk. 1" [fremhavelse tilfgjet]. Afsnit 3 i disse retningslinjer indeholder nermere
vejledning om vertikale aftaler, der normalt falder uden for traktatens artikel 101, stk.1.

Se Kommissionens meddelelse om anvendelsen af traktatens artikel 81, stk. 3 (EUT C 101 af
27.4.2004, s. 97) med hensyn til Kommissionens generelle metodologi og fortolkning af betingelserne
for anvendelse af artikel 101, stk. 1, og i seerdeleshed artikel 101, stk. 3.

DA



DA

)

2.1.
(10)

(11)

(12)

horisontale aftaler har parterne 1 en vertikal aftale ofte et incitament til at aftale lavere
priser og bedre service, hvilket ogsd er til gavn for forbrugerne. Denne
komplementaritet mellem aktiviteterne hos parterne i1 en vertikal aftale i forbindelse
med markedsfering af varer eller tjenester indeberer ogsa, at vertikale begraensninger
kan give betydelige muligheder for effektivitetsgevinster, f.eks. ved at optimere
fremstillings- eller distributionsprocesser eller tjenester.

Virksomheder med markedsstyrke kan forsgge at udnytte vertikale begransninger til
at forfolge konkurrencebegrensende maél, der i1 sidste ende er til skade for
forbrugerne. Markedsstyrke bestér 1 evnen til at fastholde priserne pé et niveau, som
ligger over det, der ville gelde pa et konkurrencepraeeget marked, eller fastholde et
output, som i henseende til produktionsmangder, produktkvalitet, produktudbud eller
innovation ligger under det niveau, der ville gelde pa et konkurrencepreget marked,
1 en ikke ubetydelig periode. Den grad af markedsstyrke, der normalt skal til for at
fastsla, at der foreligger en overtraedelse af artikel 101, stk. 1, er mindre end den grad
af markedsstyrke, der skal til for at fastsla, at der foreligger en dominerende stilling
efter artikel 102. I lyset af komplementariteten mellem aktiviteterne hos parterne i en
vertikal aftale vil en virksomheds udnyttelse af markedsstyrke i1 enten det foregaende
eller det efterfolgende omsatningsled normalt svaekke efterspergslen efter
aftalevarerne eller -tjenesterne fra den anden virksomhed, som er part 1 aftalen. De
virksomheder, der er parter i en vertikal aftale, har derfor normalt et incitament til at
hindre den anden part i at udnytte sin markedsstyrke.

Positive virkninger

Vertikale aftaler kan have positive virkninger f.eks. 1 form af lavere priser eller ved
at fremme konkurrencen péd andet end prisparametre eller forbedre kvaliteten af de
leverede tjenester. Armslangdetransaktioner mellem en leverander og en keber, hvor
kun pris og mangde er fastsat, kan ofte fore til suboptimale investerings- og
salgsniveauer, da de ikke tager hensyn til eksternaliteter som folge af
komplementariteten mellem leveranderens og forhandlernes aktiviteter. Disse
eksternaliteter kan opdeles i1 to kategorier: vertikale eksternaliteter og horisontale
eksternaliteter.

Vertikale eksternaliteter opstar, fordi de beslutninger og handlinger, der treffes og
foretages 1 forskellige led i forsynings- og distributionskeeden, har betydning for
aspekter vedrerende salg af varer og tjenester, f.eks. pris, kvalitet, tilknyttede
tjenester og markedsforing, som ikke alene pdvirker den virksomhed, der traeffer
beslutningerne, men ogsd andre virksomheder 1 andre led i1 forsynings- og
distributionskaden. Eksempelvis nyder en forhandler méske ikke det fulde udbytte af
sine bestrebelser pd at oge salget, da en del af udbyttet 1 stedet vil gé til
leveranderen. Det skyldes, at leveranderen for hver ekstra enhed, som forhandleren
selger ved at senke videresalgsprisen eller oge sin salgsindsats, nyder en fordel, hvis
hans engrospris er hejere end hans marginale produktionsomkostninger.
Forhandlerens indsats kan siledes veare forbundet med positive eksternaliteter for
leveranderen. Omvendt kan der vare situationer, hvor leveranderen finder
forhandlerens prissatning for hej og/eller salgsindsats for lav'?.

Horisontale eksternaliteter kan opstd mellem forhandlere af de samme varer eller
tjenester, hvis en forhandler ikke kan sikre sig det fulde udbytte af sin salgsindsats.
Eksempelvis kan én forhandlers ydelse af fersalgsservice, som gger efterspergslen,

10

Ogsa kaldet "dobbeltmarginaliseringsproblemet".
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f.eks. personlig raddgivning i forbindelse med bestemte varer eller tjenester, oge
salget blandt konkurrerende forhandlere, som tilbyder de samme varer eller tjenester.
Det kan saledes skabe et incitament for andre forhandlere til at kere frihjul pd dyre
tjenester, der leveres af andre. I et miljo med flere distributionskanaler (online og
offline) kan sadanne frihjulsproblemer opsté i begge retninger!'. For eksempel kan
kunder besoge en fysisk butik for at afpreve en vare eller en tjeneste eller indhente
nyttige oplysninger, som de baserer kebsbeslutningen pa, for derefter at bestille
produktet online hos en anden forhandler. P4 samme méde kan kunderne i fasen
forud for keb indhente oplysninger (herunder inspiration, oplysninger og
bedeommelser) i en onlinebutik, for derefter at besege en fysisk butik og anmode om
at afprove en bestemt vare eller tjeneste pa basis af de indhentede oplysninger og
ende med at foretage kebet offline i en fysisk butik. Nar der er mulighed for séledes
at kere pa frihjul, og den forhandler, som tilbyder forsalgsservice, ikke er i stand til
fuldt ud at tilegne sig alle gevinsterne, kan der opsta situationer med suboptimal
levering af sadanne tjenester hvad angar kvantitet eller kvalitet.

Ved sadanne eksternaliteter har leverandererne et incitament til at kontrollere visse
aspekter af deres forhandleres transaktioner. Navnlig kan vertikale aftaler give
leverandererne mulighed for at internalisere ovennavnte eksterne virkninger og age
den faelles fortjeneste ved den vertikale forsynings- og distributionskade og, i visse
situationer, forbrugernes velfaerd.

Disse retningslinjer giver sig ikke ud for at vaere udtemmende eller komplette, men
har blot til formal at give et udferligt overblik over de forskellige forhold, der kan
retfeerdiggore vertikale begraensninger. De grunde, der er beskrevet nedenfor, kan
retfeerdiggere anvendelsen af bestemte vertikale begransninger:

(a) Spergsmadlet om vertikale eksternaliteter eller
dobbeltmarginaliseringsproblemet: Det forhold, at en distributer fastsetter for
hoje priser uden at tage hgjde for sine beslutningers indvirkning for
leveranderen, kan undgés, ved at leveranderen palegger forhandleren en
maksimal videresalgspris. For at oge forhandlerens salgsindsats kan
leveranderen f.eks. anvende selektiv distribution eller eksklusiv distribution.

(b)  Frihjulsproblemet: Frihjulsproblemer mellem kebere kan opsta i savel i engros-
som 1 detailleddet, navnlig nér leveranderen ikke har mulighed for at forpligte
alle koberne til at yde en effektiv salgsfremmeindsats eller service. I forholdet
mellem keobere kan der kun vere tale om frihjulsproblemer i relation til
forsalgsservice og andre salgsfremmeaktiviteter, men ikke eftersalgsservice,
som forhandleren kan fakturere sine kunder individuelt. Den forsalgsservice,
som kan blive genstand for frihjulsadferd, kan vare af stor betydning, f.eks.
hvis varerne eller tjenesterne er relativt nye, teknisk komplekse eller af hgj
vardi, eller hvis varernes eller tjenesternes omdemme er en vigtig faktor for
eftersporgslen.  Konkurrenceklausuler kan hjelpe med at undga
frihjulsproblemer mellem leveranderer.

(c) At ébne eller treenge ind pa nye markeder: Hvis en leverander ensker at treenge
ind pa et nyt geografisk marked, f.eks. ved at eksportere til et andet land, kan
det betyde, at forhandleren ma atholde visse irreversible investeringer for at fa

11

Jf. Arbejdsdokument fra Kommissionens tjenestegrene — "Evaluation of the Vertical Block Exemption
Regulation" (SWD(2020) 172 final af 10.5.2017, p. 31) og den deri nevnte evaluering; Kommissionen,
Endelig rapport om undersegelsen af e-handelssektoren (COM(2017) 229 final af 10.5.2017), punkt 11.
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(d)

(e)

®

(2

(h)

(1)

market etableret pa markedet. For at fa en lokal forhandler til at foretage disse
investeringer kan det vare nedvendigt at sikre forhandleren en
omradebeskyttelse, sdledes at denne kan tjene sine investeringer ind. Dette kan
retfeerdiggore, at forhandlere etableret i andre geografiske markeder afskares
fra at selge pa det nye marked (se ogsa punkt 167) i1 disse retningslinjer). Dette
er en serlig variant af det frihjulsproblem, der er beskrevet under litra b)
ovenfor.

Frihjulsproblemer baseret pd forhandleromdemme: I nogle brancher har
bestemte forhandlere ry for udelukkende at fore kvalitetsvarer eller yde
kvalitetsservice (sakaldte "luksusforhandlere"). For at lancere et nyt produkt pd
markedet kan det 1 sddanne tilfelde vaere afgerende, at man kan selge det via
sddanne forhandlere. Hvis leveranderen ikke kan negjes med at selge til disse
luksusforhandlere, leber han en risiko for, at de ikke vil fore hans produkt. Der
kan derfor vere tilfelde, hvor det er berettiget at tillade eksklusiv distribution
eller selektiv distribution.

Det sékaldte "hold up-problem": Undertiden ma enten leveranderen eller
keoberen foretage kundespecifikke investeringer, f.eks. 1 specialudstyr eller
uddannelse. Der kan f.eks. vaere tale om en komponentfabrikant, der er nedt til
at fremstille eller keabe nye maskiner og nyt verktej for at kunne levere et
bestemt produkt til en af sine kunder. Nér der ikke kan indgas en direkte aftale
om disse kundespecifikke investeringer, eller hvis aftalen ikke indeholder
konkrete bestemmelser om investeringerne, vil den pageldende virksomhed
maske ikke forpligte sig til at sikre et 1 leveranderens gjne optimalt
investeringsniveau, og nédr forst den er udvalgt af leveranderen, risikerer
keberen kun at foretage for fa investeringer. Vertikale aftaler kan hjelpe med
at fjerne eller afbede et sadant tilsagnsproblem.

Det specifikke "hold up-problem, der kan opsta 1 forbindelse med overforsel af
vasentlig knowhow: Nar knowhow ferst er overfort, kan den ikke tilbagefores,
og den, der har overfort den, ensker méske ikke, at den udnyttes af eller til
gavn for hans konkurrenter. Hvis den pageldende knowhow ikke umiddelbart
var tilgengelig for keberen, og hvis den er vasentlig og uomgangeligt
nedvendig for aftalens gennemforelse, kan knowhow-overferslen retferdiggere
en begraensning af konkurrenceklausulstypen, som normalt ikke vil falde ind
under artikel 101, stk. 1.

For at opnd stordriftsfordele 1 distributionen: For at kunne udnytte
stordriftsfordele og derigennem blive i stand til at senke detailprisen pé sine
varer eller tjenester kan producenten have interesse i1 at koncentrere
videresalget af sine varer eller tjenester pa et begraenset antal forhandlere. Det
kan geres via eksklusiv distribution, mengdeforpligtelser 1 form af krav om
mindstekeb, selektiv distribution, der omfatter et sadant krav, eller eksklusivt
kab.

Ensartethed og kvalitetsstandardisering: En vertikal begraensning kan bidrage
til at skabe et godt maerkeomdemme og dermed oge varernes eller tjenesternes
tiltreekningskraft over for de endelige forbrugere og age salget ved at palegge
forhandlerne at sikre en vis ensartethed og kvalitetsstandardisering. Dette kan
f.eks. vare tilfeeldet inden for selektiv distribution og franchising.

Imperfektioner pd kapitalmarkeder: Kapitaludbydere sasom banker og
aktiemarkeder kan tilvejebringe kapital suboptimalt, hvis de kun har
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(15)

(16)

2.2.
(17)

mangelfuld information om lantagerens solvens, eller nar der er utilstrekkeligt
grundlag til sikring af ldnet. Det kan vare, at keberen eller leveranderen er
bedre informeret og via en eksklusivklausul vil kunne skaffe sig ekstra
sikkerhed bag investeringen. Hvis det er leveranderen, der yder lénet til
keberen, kan der blive tale om, at keberen palegges en konkurrenceklausul
eller en mangdeforpligtelse. Hvis det er keberen, der yder lanet til
leveranderen, kan der vare grund til at palegge leveranderen eksklusiv
levering eller en mangdeforpligtelse.

Det fremgar af de ni situationer, der er naevnt i det foregaende punkt, at vertikale
aftaler generelt kan antages at medfere effektivitetsgevinster og udvikle nye
markeder, og at det vil kunne opveje deres mulige negative virkninger. Dette er
generelt navnlig tilfeldet for vertikale begransninger, der ger det lettere at
introducere nye, komplekse varer eller tjenester pd markedet, eller som beskytter
relationsspecifikke investeringer. En vertikal begrensning er undertiden nedvendig i
hele den periode, hvor leveranderen salger sine varer eller tjenester til keberen (jf.
iser de situationer, der er beskrevet i litra a), b), f), g) og h), i det foregdende punkt).

Der er en hgj grad af substituerbarhed mellem de forskellige vertikale
begraensninger. Det betyder, at et og samme effektivitetsproblem kan lagses ved hjelp
af forskellige vertikale begrensninger. F.eks. kan der opnds stordriftsfordele i
distributionen ved at anvende eksklusiv distribution, selektiv distribution,
mangdeforpligtelser eller eksklusive kebsforpligtelser. De negative virkninger for
konkurrencen kan dog vare forskellige, alt efter hvilken type vertikal begransning
der er tale om, hvilket spiller en rolle, nir det pa grundlag af artikel 101, stk. 3, skal
afgores, om begransningen er nedvendig.

Negative virkninger

De negative virkninger pd markedet, som vertikale begraensninger kan medfere, og
som EU's konkurrenceret tager sigte pa at forhindre, bestar navnlig i:

(a) Konkurrencebegraensende udelukkelse af andre leveranderer eller andre kunder
fra markedet gennem ved at ege hindringerne for adgang eller ekspansion
(markedsafskeermning).

(b) Svakkelse af konkurrencen mellem leveranderen og dennes konkurrenter
og/eller lettelse af (eksplicit eller stiltiende) samordning'> mellem disse
leveranderer (mindskelse af interbrandkonkurrencen).

(c) Svakkelse af konkurrencen mellem keberen og dennes konkurrenter eller
lettelse af (eksplicit eller stiltiende) samordning mellem disse keobere.
Sveaekkelse af intrabrandkonkurrencen (dvs. konkurrencen mellem forhandlere
af varer og tjenester udbudt af den samme leverander) vil sandsynligvis ikke
medfere negative virkninger for forbrugerne, hvis der er en staerk
interbrandkonkurrence (dvs. konkurrence mellem forhandlere af varer og
tjenester udbudt af forskellige leveranderer).

(d) Skabelse af hindringer for markedsintegrationen, herunder iser begrensninger
af forbrugernes udvalg af varer og tjenester i en hvilken som helst medlemsstat.

12

Hvad angér begreberne eksplicit og stiltiende samordning henvises til dom i forenede sager C-89/85, C-

104/85, C-114/85, C-116/85, C-117/85 og C-125/85 til C-129/85, Ahlstrom Osakeyhtid m.fl. mod

Kommissionen, ECLI:EU:C:1993:120.
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3.1.

21
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(23)

Markedsafskermning, svekkelse af konkurrencen og samordning pa
leveranderniveau kan skade forbrugerne, bl.a. gennem hgjere engrospriser pd varerne
og tjenesterne (hvilket kan fore til hejere detailpriser), mindre udbud af varer og
tjenester, forringelse af varernes og tjenesternes kvalitet og mindre innovation i
leveranderleddet. Markedsafskaermning, svaekkelse af konkurrencen og samordning
pa forhandlerniveau kan skade forbrugerne, bl.a. gennem hgjere detailpriser pa
varerne og tjenesterne, mindre udbud af forskellige pris-/servicekombinationer og
distributionsformer, ferre detailbutikker og ringere servicekvalitet samt mindre
innovation 1 distributionsleddet.

Pa et marked, hvor de enkelte detailhandlere kun forhandler en enkelt leveranders
marke(r), vil en svaekkelse af konkurrencen mellem forhandlerne af det samme
marke resultere i en svaekkelse af intrabrandkonkurrencen mellem disse forhandlere,
men vil ikke nedvendigvis have negativ indvirkning pa konkurrencen mellem
forhandlerne generelt. Hvis der er hird konkurrence mellem de forskellige marker,
er det 1 en sddan situation usandsynligt, at en svaekkelse af intrabrandkonkurrencen
vil fa negative virkninger for forbrugerne.

Vertikale begransningers eventuelle negative virkninger forsterkes, nér flere
leveranderer og deres kobere tilrettelegger deres relationer pd samme made, og der
séledes opstar kumulative virkninger!?.

VERTIKALE AFTALER, DER NORMALT IKKE FALDER IND UNDER ARTIKEL 101, STK. 1
Ingen pavirkning af handelen, aftaler af ringe betydning og SMV'er

For der redegores nermere for gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomrade,
dens anvendelse og mere generelt vurderingen af vertikale aftaler efter artikel 101,
stk. 1 og 3, er det vigtigt at minde om, at gruppefritagelsesforordningen alene finder
anvendelse pa aftaler, der falder ind under artikel 101, stk. 1.

Aftaler, der ikke kan pévirke handelen mellem medlemsstaterne markbart (ingen
pavirkning af handelen), eller der ikke begraenser konkurrencen merkbart (aftaler af
ringe betydning), falder ikke ind under artikel 101, stk. 1'¥. Kommissionen har
udstedt vejledning om, hvornar der ikke er tale om péavirkning af handelen, i
Kommissionens retningslinjer vedrerende begrebet pavirkning af handelen i
traktatens artikel 81 og 82 ("retningslinjerne om pavirkning af handelen")!> og om
aftaler af ringe betydning i Kommissionens meddelelse om aftaler af ringe
betydning, der ikke indeberer en markbar begransning af konkurrencen i henhold til
artikel 101, stk. 1, i traktaten om Den Europ@iske Unions funktionsméade
("bagatelmeddelelsen")!'®. Narverende retningslinjer bergrer ikke retningslinjerne
om pévirkning af handelen eller bagatelmeddelelsen eller Kommissionens fremtidige
retningslinjer pa omrédet.

Retningslinjerne om pévirkning af handelen indeholder de principper, der er udviklet
af EU-domstolene med henblik pa fortolkning af begrebet "pavirkning af handelen",
og der redegeres for, hvorndr aftaler kan formodes ikke at ville pavirke handelen

Kumulative virkninger kan navnlig retferdiggere en inddragelse af gruppefritagelsen, jf. afsnit 7.1 i
narvarende retningslinjer.

Se dom i sag C-226/11, Expedia Inc. mod Autorité de la concurrence, ECLI:EU:C:2012:795, preemis 16
og 17 og den deri navnte retspraksis.

EUT C 101 af 27.4.2004, s. 81.

EUT C 291 af 30.8.2014, s. 1.
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mellem medlemsstaterne markbart. De omfatter en gendrivelig negativ formodning,
der geelder for alle aftaler som omhandlet i artikel 101, stk. 1, uanset arten af de
begransninger, der er indeholdt i disse aftaler, og den gaelder séledes ogsé for aftaler,
der indeholder sezrligt alvorlige begransninger!’. Ifolge denne formodning kan
vertikale aftaler 1 princippet ikke pévirke handelen mellem medlemsstaterne
merkbart, nér 1) parterne ikke pd nogen af de relevante markeder inden for Unionen
har en samlet markedsandel pd over 5%, og ii) leveranderen ikke genererer en
samlet arlig omsetning inden for Unionen for de produkter, der er omfattet af
aftalen, p over 40 mio. EUR!®, Kommissionen kan afvise formodningen, hvis en
undersogelse af aftalens kendetegn og dens ekonomiske sammenhang viser det
modsatte.

Det fremgér af bagatelmeddelelsen, at vertikale aftaler indgéet mellem virksomheder,
der ikke er konkurrenter, normalt anses for at falde uden for artikel 101, stk. 1, hvis
de enkelte aftaleparters markedsandel ikke overstiger 15 % pd noget relevant
marked, der er berert af aftalen'®. Der gaelder dog to undtagelser til denne generelle
regel. For det forste finder artikel 101, stk. 1, anvendelse pa serligt alvorlige
begransninger, uanset aftaleparternes markedsandel®’. Det skyldes, at en aftale, som
kan pavirke handelen mellem medlemsstater, og som har et konkurrencebegransende
formdl, 1 sig selv og uanset dens faktiske folger udger en merkbar begraensning af
konkurrencen?'. For det andet sankes markedsandelstarsklerne fra 15 % til 5 %, hvis
konkurrencen pd et relevant marked begrenses af den kumulative virkning af
parallelle net af aftaler. Punkt 241)-243) i narverende retningslinjer vedrerer den
kumulative virkning 1 forbindelse med inddragelse af gruppefritagelsen. 1
bagatelmeddelelsen praciseres det, at individuelle leveranderer eller forhandlere med
en markedsandel, der ikke overstiger 5 %, 1 almindelighed ikke kan antages at
bidrage veaesentligt til en kumulativ afskeermende virkning??.

Der gelder heller ikke nogen formodning om, at vertikale aftaler mellem
virksomheder, hvoraf den ene eller flere har en individuel markedsandel pd over
15 %, automatisk falder ind under artikel 101, stk. 1. Sadanne aftaler pavirker ikke
nedvendigvis handelen mellem medlemsstaterne markbart, og de indebarer ikke
nodvendigvis nogen merkbare konkurrencebegrensninger?®. De skal vurderes i
deres retlige og ekonomiske sammenhang. Narverende retningslinjer indeholder
kriterierne for den individuelle vurdering af sadanne aftaler.

Det er endvidere Kommissionens opfattelse, at vertikale aftaler mellem smé og
mellemstore virksomheder ("SMV'er")?* sjeldent kan pavirke handelen mellem

20

21

22
23
24

Punkt 50 i retningslinjer om pévirkning af handelen.

Punkt 52 i retningslinjer om pévirkning af handelen.

Punkt 8 i bagatelmeddelelsen, som ogsé fastsaetter en markedsandelstaerskel for aftaler mellem faktiske
eller potentielle konkurrenter, hvorunder sadanne aftaler ikke anses for at pavirke konkurrencen
merkbart efter artikel 101, stk. 1, hvis aftaleparternes samlede markedsandel ikke overstiger 10 % pa
noget relevant marked, der er berert af aftalen.

Se dom i sag 5/69, Volk mod Vervaecke, ECLLI:EU:C:1969:35, sag 1/71, Cadillon mod Hbss,
ECLLLEEU:C:1971:47 og sag C-306/96, Javico mod Yves Saint Laurent, ECLI:EU:C:1998:173, premis
16 og 17.

Se dom i sag C-226/11, Expedia Inc. mod Autorité de la concurrence, ECLI:EU:C:2012:795, praemis
37.

Punkt 8 i bagatelmeddelelsen.

Se dom i sag T-7/93, Langnese-Iglo mod Kommissionen, ECLI:EU:T:1995:98, praemis 98.

Som defineret i bilaget til Kommissionens henstilling af 6. maj 2003 om definitionen af
mikrovirksomheder, sma og mellemstore virksomheder (EUT L 124 af 20.5.2003, s. 36).
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medlemsstaterne markbart. Kommissionen finder desuden, at sadanne aftaler
sjeldent begraenser konkurrencen maerkbart, jf. artikel 101, stk. 1, medmindre de har
et konkurrencebegraensende formal, jf. artikel 101, stk. 1. Derfor falder vertikale
aftaler mellem SMV'er normalt ikke ind under artikel 101, stk. 1. I tilfeelde hvor
sddanne aftaler alligevel opfylder betingelserne for anvendelse af artikel 101, stk. 1,
vil Kommissionen normalt ikke indlede en procedure, idet der ikke foreligger en
tilstreekkelig EU-interesse, medmindre virksomhederne tilsammen eller hver isaer
indtager en dominerende stilling i en vesentlig del af det indre marked.

Agenturaftaler
Definition af agenturaftaler

En agent er en juridisk eller fysisk person, der bemyndiges til pa en anden persons
vegne (agenturgiveren) enten i agentens eget navn eller i agenturgivers navn at
forhandle og/eller indgé kontrakter om agenturgivers keb af varer eller tjenester eller
om salg af varer eller tjenester, der leveres af agenturgiver.

Forholdet mellem agent og agenturgiver kan 1 visse situationer karakteriseres som et
forhold, hvor agenten ikke lengere optraeder som en selvstendig ekonomisk akter.
Det er tilfeldet, hvis agenten ikke eller kun i ubetydeligt omfang barer den
gkonomiske eller kommercielle risiko, der er forbundet med de kontrakter, der
indgas eller forhandles pa vegne af agenturgiveren, som narmere beskrevet
nedenfor®. I dette tilfzelde falder agenturaftalen uden for artikel 101, stk. 1. Det har
ikke nogen sterre betydning for vurderingen, hvad parterne kalder deres aftale, eller
hvordan den betegnes i national lovgivning. Eftersom agenturaftaler udger en
undtagelse fra den generelle anvendelse af artikel 101 pa aftaler mellem
virksomheder, ber betingelserne for at betegne en aftale som en agenturaftale med
henblik pa artikel 101, stk. 1, fortolkes meget snavert.

Der er tre typer ekonomiske eller kommercielle risici, som er afgerende for, hvorvidt
en aftale kan betegnes som en agenturaftale med henblik pa artikel 101, stk. 1.

—  For det forste er der de kontraktspecifikke risici, der er direkte forbundet med
de kontrakter, som agenten indgar og/eller forhandler pa agenturgivers vegne,
f.eks. risici 1 forbindelse med finansiering af lagre.

— For det andet er der risiciene 1 forbindelse med markedsspecifikke
investeringer. Der er her tale om investeringer, der serligt er nedvendige for
den type aktivitet, som agenten af agenturgiver er blevet udpeget til at udeve,
dvs. nedvendige for at agenten kan indgéd og/eller forhandle den pageldende
type kontrakter. Sddanne investeringer er normalt irreversible ("sunk costs"),
safremt de ikke kan anvendes til andre aktiviteter eller alene kan salges med
betydeligt tab 1 det tilfelde, at den pagaeldende aktivitet opgives.

—  For det tredje er der risiciene i forbindelse med andre aktiviteter pa det samme
produktmarked, dvs. hvis agenturgiveren i forbindelse med agenturforholdet
forlanger, at agenten varetager sadanne aktiviteter — ikke som agent pé
agenturgiverens vegne, men for egen regning.

25

Se dom i sag T-325/01, Daimler Chrysler mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2005:322, sag C-217/05,

Confederacion Espanola de Empresarios de Estaciones de Servicio mod CEPSA, ECLI:EU:C:2006:784
og sag C-279/06, CEPSA Estaciones de Servicio SA mod LV Tobar ¢ Hijos SL, ECLI:EU:C:2008:485.
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€19

En aftale vil vaere at betragte som en agenturaftale i forbindelse med anvendelsen af
artikel 101, stk. 1, hvis agenten ikke eller kun i ubetydeligt omfang berer de tre
na@vnte typer risici. Spergsmélet om, hvorvidt de risici, som agenten barer, er
ubetydelige, vurderes normalt i forhold til de indtegter, som agenten genererer ved at
optreede som agent, og ikke 1 forhold til de indtaegter, der genereres ved salget af de
varer eller tjenester, der er omfattet af agenturaftalen. Risici, som er knyttet til selve
den virksomhed, der bestdr i at optreede som agent i almindelighed, og som f.eks.
beror p4, at agentens indkomst athanger af, hvor godt han udferer sit arbejde som
agent, eller pd generelle investeringer i f.eks. lokaler eller personale, som kan
anvendes 1 forbindelse med enhver form for virksomhed, er imidlertid ikke relevant
for denne vurdering.

I lyset heraf indeholder folgende liste med henblik pa anvendelsen af artikel 101, stk.
1, eksempler pa elementer, der typisk kendetegner agenturaftaler. Agenten:

(a) har ikke ejendomsretten til de kebte eller solgte varer og leverer ikke selv
aftaletjenesterne. Det forhold, at agenten midlertidigt 1 en meget kort periode
kan have ejendomsretten til aftalevarerne, mens de salges pid vegne af
agenturgiveren, udelukker ikke, at der er tale om en agenturaftale, forudsat at
agenten ikke baerer nogen omkostninger eller risici 1 forbindelse med
overdragelsen af ejendomsretten

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

(c) lagerforer ikke for egen regning og risiko aftalevarerne og dakker ikke
omkostningerne ved finansiering af og tab pa lagre, men kan omkostningsfrit
returnere usolgte varer til agenturgiver, medmindre agenten har padraget sig et
erstatningsansvar  (f.eks. fordi han ikke har truffet rimelige
sikkerhedsforanstaltninger for at undga tab af lagre)

(d) péatager sig ikke ansvaret for en kundes manglende opfyldelse af kontrakten
(f.eks. for kundens manglende betaling), med undtagelse af tab af agentens
provision, medmindre agenten har padraget sig et erstatningsansvar (f.eks. ved
at undlade at treffe rimelige sikkerheds- eller tyverisikringsforanstaltninger
eller indberette tyveri til agenturgiver eller politiet eller videregive alle
tilgaengelige oplysninger om kundens finansielle soliditet til agenturgiver)

(e) patager sig ikke ansvaret over for kunder eller tredjemand for tab eller skade,
der folger af leveringen af aftalevarerne eller -tjenesterne, medmindre han som
agent har padraget sig et erstatningsansvar herfor

(f) er ikke, hverken direkte eller indirekte, forpligtet til at investere i
salgsfremmende foranstaltninger, f.eks. ved at bidrage til agenturgivers
reklamebudget eller til reklameaktiviteter eller salgsfremmende aktiviteter, som
specifikt vedrorer aftalevarerne eller -tjenesterne

(g) foretager ikke markedsspecifikke investeringer i udstyr, lokaler, uddannelse af
personale eller reklame, som specifikt vedrerer aftalevarerne eller -tjenesterne,
som f.eks. en benzinopbevaringstank i forbindelse med detailsalg af benzin
eller saerligt software til en forsikringsagents salg af forsikringspolicer eller
reklame vedrerende ruter eller destinationer til en rejseagents salg af flyvninger
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eller hotelindkvartering, uden at omkostningerne refunderes til fulde af
agenturgiveren

(h) udever ikke andre aktiviteter pd det samme produktmarked pd agenturgivers
forlangende inden for rammerne af agentforholdet (sdsom levering af varer),
uden at omkostningerne refunderes til fulde af agenturgiveren.

Safremt agenten patager sig en eller flere af de risici eller omkostninger, der er nevnt
1 punkt 28)-31) i narvaerende retningslinjer, vil aftalen mellem agenten og
agenturgiveren ikke blive betragtet som en agenturaftale. Risikospergsmalet ma
vurderes fra sag til sag og ud fra de ekonomiske realiteter frem for den juridiske
form. Af praktiske grunde kan risikoanalysen starte med en vurdering af de
aftalespecifikke risici. Hvis agenten baerer aftalespecifikke risici, som ikke er
ubetydelige, er det tilstraekkeligt til at drage den konklusion, at agenten er en
selvsteendig forhandler. Barer agenten derimod ingen aftalespecifikke risici, er det
nedvendigt at fortsatte analysen med en vurdering af risiciene i forbindelse med
markedsspecifikke investeringer. Hvis agenten ikke berer nogen aftalespecifikke
risici eller risici 1 forbindelse med markedsspecifikke investeringer, kan det endelig
blive nedvendigt at vurdere risici 1 forbindelse med andre aktiviteter, agenten udferer
pa forlangende i henhold til agentforholdet pé det samme produktmarked.

En agenturgiver kan godtgere de relevante risici pa forskellige méder, for sd vidt som
disse sikrer, at agenten ikke eller kun i ubetydeligt omfang berer risici af den type,
der er beskrevet i punkt 28)-31) 1 na&rvarende retningslinjer. En agenturgiver kan
f.eks. beslutte at refundere de ngjagtigt atholdte omkostninger, eller han kan dakke
omkostningerne 1 form af et fast beleb, eller han kan betale agenten en fast
procentdel af indtagterne fra salget af varer eller tjenester under agenturaftalen. For
at sikre, at alle relevante risici er dekket, kan det vare nedvendigt, at agenten
anvender en simpel metode til at anmelde og anmode om refusion af de
omkostninger, der overstiger det aftalte faste beleb eller den aftalte procentdel. Det
kan ogsé vare nedvendigt for agenturgiveren systematisk at overvage eventuelle
@ndringer 1 de relevante omkostninger og at tilpasse det faste beleb eller den faste
procentdel derefter. Safremt de relevante omkostninger refunderes, ved at agenten
modtager en procentdel af prisen pa de solgte produkter under agenturaftalen, ber
agenturgiveren ogsd tage hensyn til, at agenten kan péadrage sig relevante
markedsspecifikke investeringsomkostninger, selv om han kun foretager begraenset
eller slet intet salg i en vis periode. Sddanne omkostninger skal refunderes af
agenturgiveren.

En selvstendig forhandler af nogle af en leveranders varer eller tjenester kan ogsa
optreede som agent for andre af den pdgaldende leveranders varer eller tjenester,
forudsat at de aktiviteter og risici, der er omfattet af agenturaftalen, effektivt kan
afgrenses (f.eks. fordi de vedrerer varer eller tjenester, der indeholder nye
funktionaliteter eller nye egenskaber). Hvis aftalen skal kunne betragtes som en
agenturaftale i forbindelse med artikel 101, skal den selvstendige forhandler reelt frit
kunne beslutte at deltage i agenturaftalen (agenturgiveren ma f.eks. ikke de facto
palegge agentforholdet ved at true med at opsige eller forringe vilkarene for
distributionsforholdet) og, som det fremgar af punkt 28)-31) i narverende
retningslinjer, alle relevante risici i forbindelse med salget af varer eller tjenester, der
er omfattet af agenturaftalen, herunder markedsspecifikke investeringer, skal bares
af agenturgiveren.
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(35)

(36)

(37)

Hvis en agent for egen regning udferer andre aktiviteter for den samme eller andre
leveranderer, er der risiko for, at de vilkdr, der er palagt agenten for hans
agentvirksomhed, vil pavirke hans incitament og beslutningsfrihed i forbindelse med
salget af produkter som selvsteendig virksomhed. Der er navnlig risiko for, at
agenturgiverens prispolitik for de solgte produkter under agenturaftalen vil pavirke
agentens/forhandlerens incitament til selv at fastsatte prisen pa de produkter, han
selger som selvstendig forhandler. Desuden kan det at kombinere agentvirksomhed
og selvstaendig distribution for den samme leverander gere det vanskeligt at adskille
investeringer og omkostninger i forbindelse med agentvirksomheden, herunder
markedsspecifikke investeringer, fra omkostninger, der udelukkende vedrerer den
selvsteendige virksomhed. 1 dette tilfelde kan wvurderingen af, hvorvidt et
agentforhold opfylder betingelserne i punkt 28)-31) i nervarende retningslinjer,
derfor vise sig at vaere saerlig kompleks?®.

De risici, der er beskrevet i nervarende retningslinjers punkt 28)-31), er sarligt
relevante, hvis agenten udferer andre aktiviteter som selvstendig forhandler for den
samme agenturgiver pd det samme produktmarked. Til gengeeld er der mindre
sandsynlighed for, at de opstdr, hvis agentens gvrige aktiviteter som selvstendig
forhandler vedrerer et andet produktmarked?’. Mere generelt kan det siges, at jo
mindre indbyrdes ombyttelige produkterne er, des mindre er sandsynligheden for
disse risici. Det forekommer vanskeligere at foretage denne afgrensning pa
produktmarkeder, som omfatter produkter, der ikke udviser objektivt serskilte
karakteristika sdsom bedre kvalitet, nye egenskaber eller yderligere funktioner, og
der kan derfor vare en betydelig risiko for, at agenten pévirkes af vilkérene i
agenturaftalen, navnlig hvad angdr prisfastsettelse, for de produkter, han
selvstaendigt forhandler.

Med henblik pa at identificere de markedsspecifikke investeringer, der skal
refunderes 1 forbindelse med en agenturaftale med en selvstendig forhandler, der
allerede er aktiv pa det relevante marked, ber agenturgiveren tage hensyn til den
hypotetiske situation, hvor agenten endnu ikke er aktiv pa det relevante marked, i
forbindelse med vurderingen af, hvilke investeringer der er relevante for den type
aktivitet, som agenten skal udeve. De eneste markedsspecifikke investeringer, som
agenturgiveren ikke vil skulle deekke, er de omkostninger, der udelukkende vedrerer
salg af differentierede produkter pa samme produktmarked, som ikke salges inden
for rammerne af agenturaftalen, men forhandles selvstendigt, og der adskiller sig fra
de markedsspecifikke investeringer, som er nedvendige for at operere pa det
relevante produktmarked, og som agenturgiveren vil skulle dekke under alle
omstaendigheder. Det skyldes, at agenten ikke ville padrage sig de markedsspecifikke
omkostninger i forbindelse med de differentierede produkter, hvis han ikke ogsa
optradte som selvstendig forhandler af de samme produkter foruden de produkter,
han forhandler som agent, forudsat at han kan operere pa det relevante marked uden
at selge forstnevnte. Hvis de relevante investeringer allerede er blevet afskrevet
(f.eks. investeringer 1 aktivitetsspecifikt inventar), kan refusionen tilpasses
proportionelt herefter.

26

27

Domstolens dom af 16. december 1975 , Cooperatieve Vereniging "Suiker Unie" UA m.fl. mod
Kommissionen for De Europziske Fallesskaber, forenede sager cases 40 til 48, 50, 54 til 56, 111, 113
og 114-73., ECLI:EU:C:1975:174, preemis 537-557.

Dom afsagt af Retten i Forste Instans (Femte Afdeling) af 15. september 2005, DaimlerChrysler AG
mod Kommissionen for De Europaiske Feellesskaber, sag T-325/01, ECLI:EU:T:2005:322, preemis 100
og 113.

15

DA



DA

(38)

Eksempel pé, hvordan omkostningerne kan fordeles, hvis forhandleren ogsa optrader
som agent for visse produkter fra samme leverander.

En selvstendig forhandler salger produkt A, B og C. Produkt A og B tilhgrer samme
produktmarked, som omfatter differentierede produkter med objektivt forskellige
egenskaber. Produkt C tilherer et andet produktmarked.

En leverander af produkt B distribuerer normalt sine produkter gennem selvstendige
forhandlere. I forbindelse med distributionen af en bestemt type af samme produkt,
nemlig produkt A med en ny funktionalitet, onsker han imidlertid at benytte en
agenturaftale, som han tilbyder sine eksisterende selvsteendige forhandlere pa det
samme produktmarked, uden de jure eller de facto at forpligte dem til at indga denne
aftale.

Hvis agenturaftalen skal falde uden for artikel 101, stk. 1, og opfylde betingelserne i
punkt 28)-31) i nerverende retningslinjer, skal agenturgiveren dekke alle relevante
investeringer i1 forbindelse med salg af bade produkt A og produkt B (og ikke kun
produkt A), eftersom de tilherer samme produktmarked. Eksempelvis vil alle
omkostninger til tilpasning eller indretning af en butik med henblik pé at udstille og
selge produkt A og B sandsynligvis vere markedsspecifikke. Ligeledes vil
omkostninger til uddannelse af personale med henblik pa salg af produkt A og B samt
omkostninger i forbindelse med specifikt lagerudstyr, der kraves for produkt A og B,
sandsynligvis ogsa vare markedsspecifikke. Disse relevante investeringer, som
normalt er nedvendige, for at en agent kan ga ind péa det relevante marked og begynde
at selge produkt A og B, ber bares af agenturgiveren, selv om den pigaldende agent
allerede er etableret pd markedet som selvstendig forhandler.

Agenturgiveren vil imidlertid ikke skulle dakke investeringer relateret til salg af
produkt C, der ikke tilherer det samme produktmarked som produkt A og B.
Endvidere gelder, at safremt salget af produkt B kraever specifikke investeringer, som
ikke er nedvendige for salget af produkt A (f.eks. sarligt inventar eller uddannelse af
personale), er disse investeringer ikke relevante og skal derfor ikke daekkes af
agenturgiveren, forudsat at en forhandler kan operere pa det relevante marked, som
omfatter bade produkt A og B, og kun salge produkt A.

Hvad angér reklame vil investeringer i reklamering for agentens butik (og ikke
specifik reklamering for produkt A) vere til fordel for savel agentens butik generelt
som for salget af produkt A, B og C, selv om kun produkt A selges under
agenturaftalen. Disse omkostninger vil derfor vaere delvist relevante for vurderingen af
agenturaftalen, for sa vidt som de er relateret til salget af produkt A, som salges under
agenturaftalen, mens de ogsd er relevante for den generelle aktivitet med at selge
produkt A og B. Omkostninger 1 forbindelse med en reklamekampagne, som
udelukkende vedrerer produkt B eller C, vil imidlertid ikke vere relevante og vil
derfor ikke skulle dekkes af agenturgiveren, forudsat at en forhandler kan operere pa
det relevante ved kun at selge produkt A.

Samme principper gor sig geldende ved investeringer 1 et websted eller en
onlinebutik, eftersom en del af disse investeringer ikke vil vere relevante, da de vil
skulle foretages, uanset hvilke produkter der selges under agenturaftalen. Derfor skal
generelle investeringer i design af et websted ikke refunderes, for sd vidt som
webstedets struktur som sadan kan anvendes til at selge andre produkter, end dem der
tilhgrer det relevante produktmarked (f.eks. produkt C eller generelt andre produkter
end produkt A og B). Investeringer relateret til salg af eller reklamering for produkter
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3.2.2.
(39)

(40)

(41)

pa det relevante produktmarked (dvs. bade produkt A og B) pa webstedet vil imidlertid
vere relevante. Derfor skal agenturgiveren, athengigt af omfanget af investeringer,
der kraeves for at reklamere for og selge produkt A og B pa webstedet, dekke en del
af omkostningerne til oprettelse af webstedet eller onlinebutikken. Eventuelle
specifikke investeringer i reklamering for eller salg af udelukkende produkt B vil ikke
skulle dekkes, for s vidt som en forhandler kan operere pé det relevante marked ved
kun at s@lge produkt A.

Anvendelse af artikel 101, stk. 1, pa agenturaftaler

Nér en aftale opfylder betingelserne for at kunne betegnes som en agenturaftale med
henblik pa anvendelse af artikel 101, stk. 1, anses agentens salgs- eller
kebsaktiviteter for at udgere en del af agenturgiverens virksomhed. Eftersom
agenturgiveren barer den kommercielle og ekonomiske risiko ved keb og salg af
aftalevarerne eller -tjenesterne, falder alle forpligtelser pélagt agenten i forbindelse
med de kontrakter, vedkommende forhandler og/eller indgar pd vegne af
agenturgiveren, uden for artikel 101, stk. 1. De nedenfor angivne forpligtelser
pahvilende agenten anses for at indgd som en integreret del af agenturaftalen, da
disse forpligtelser vedrerer agenturgiverens mulighed for at bestemme omfanget af
agentens aktiviteter 1 forbindelse med aftalevarerne eller -tjenesterne. Dette er
afgeorende, hvis agenturgiveren skal bare risiciene i forbindelse med de kontrakter,
som agenten har forhandlet og/eller indgéet pa agenturgiverens vegne.
Agenturgiveren kan saledes fastlaegge forretningsstrategien for sé vidt angér:

(a) Dbegrensninger med hensyn til det omrade, hvor agenten kan salge disse varer
eller tjenester

(b) begrensninger med hensyn til, hvilke kundegrupper agenten ma sealge
aftalevarerne eller -tjenesterne til eller

(c) den pris og de vilkér, agenten skal anvende ved salg eller keb af disse varer
eller tjenester.

Nér agenten barer en eller flere af de relevante risici beskrevet 1 punkt 28)-31) 1
narvaerende retningslinjer, er aftalen mellem agenten og agenturgiveren til gengeld
ikke en agenturaftale 1 relation til artikel 101, stk. 1. I den situation vil agenten blive
betragtet som en selvstendig virksomhed, og aftalen mellem agenten og
agenturgiveren vil vere omfattet af artikel 101, stk. 1, pd samme made som enhver
anden vertikal aftale. Derfor preciseres det i gruppefritagelsesforordningens artikel
1, stk. 1, litra k), at en virksomhed, som 1 henhold til en aftale, der falder ind under

artikel 101, stk. 1, selger varer eller tjenester pd en anden virksomheds vegne, er en
keber.

Selv om agenten ikke eller kun i1 ubetydeligt omfang baerer de risici, der er beskrevet
1 punkt 28)-31) i n@rvaerende retningslinjer, er han stadig en sarskilt virksomhed 1
forhold til agenturgiveren, og derfor kan bestemmelser vedrerende forholdet mellem
agenten og agenturgiveren vere i strid med artikel 101, stk. 1, uanset om de er en del
af aftalen om salg eller keob af aftaleprodukterne eller en sarskilt aftale. Sddanne
bestemmelser kan vare omfattet af gruppefritagelsesforordningen, navnlig hvis
betingelserne 1 forordningens artikel 5 er opfyldt, eller de kan, uden for
forordningens anvendelsesomride, opfylde betingelserne i artikel 101, stk. 3, i
konkrete tilfelde som beskrevet 1 afsnit 8.1.2 1 narvarende retningslinjer.
Agenturaftaler kan eksempelvis indeholde en bestemmelse om, at agenturgiver ikke
ma udpege andre agenter i relation til en bestemt transaktionstype eller kundegruppe
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(42)

(43)

3.2.3.
(44)

eller et bestemt omrade (eneagentur), og/eller en bestemmelse om, at agenten ikke
mé optreede som agent eller forhandler for virksomheder, der konkurrerer med
agenturgiver (markeeksklusivitet). Bestemmelser om eneagentur vil normalt ikke
have konkurrencebegrensende virkninger. Bestemmelser om markeeksklusivitet
eller forbud mod konkurrence efter aftalens opher, pdvirker konkurrencen mellem
forskellige maerker (interbrandkonkurrencen) og kan vere i strid med artikel 101, stk.
1, hvis de bidrager til en (kumulativ) afskermning af det relevante marked for salg
eller kob af aftalevarerne (jf. navnlig afsnit 8.2.1 og 6.2.2 1 narverende
retningslinjer).

En agenturaftale kan ogsa falde ind under artikel 101, stk. 1, selv om agenturgiver
barer alle de relevante ekonomiske og kommercielle risici, nar aftalen letter en
ulovlig samordning. Dette kan f.eks. vare tilfeldet, nir en raekke agenturgivere
benytter de samme agenter og kollektivt udelukker andre fra at benytte disse agenter,
eller nar de Dbenytter agenterne til at foretage samordning af
markedsforingsstrategierne eller udveksle folsomme markedsoplysninger mellem
agenturgiverne.

Hvis en selvstendig forhandler ogsd optreder som agent for visse varer eller
tienester fra den samme leverander, skal der foretages en negje vurdering af
overholdelsen af betingelserne 1 punkt 34)-37) i n@rvarende retningslinjer. Dette er
nedvendigt for at undgd misbrug af agenturkonceptet i de tilfelde, hvor leveranderen
ikke bliver reelt aktiv 1 detailleddet og treffer alle de dermed forbundne
distributionsbeslutninger og berer alle relaterede risici i overensstemmelse med
principperne i punkt 28)-31), men i stedet etablerer en nem made at kontrollere
detailpriserne for disse produkter, som medferer heje avancer pd videresalg.
Eftersom  prisbinding er en alvorlig begrensning 1  henhold til
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, som beskrevet i afsnit 6.1.1 i disse
retningslinjer, ber agenturkonceptet ikke blive misbrugt af leveranderer med henblik
pa at omgé anvendelsen af artikel 101, stk. 1.

Agenturaftaler og onlineplatformsokonomien

Virksomheder, der leverer onlineformidlingstjenester, kategoriseres som
leveranderer 1 gruppefritagelsesforordningen (se ogsa punkt 60)-64) i narvarende
retningslinjer) og kan derfor i princippet ikke betragtes som agenter ved anvendelsen
af artikel 101, stk. 1. Udbydere af onlineformidlingstjenester optraeder desuden
normalt som selvstendige ekonomiske akterer og ikke som en del af virksomheden
for de sxlgere, som de leverer onlineformidlingstjenester til. Steerke netverksetfekter
og andre kendetegn ved onlineplatformsgkonomien kan vere med til at skabe en
betydelig ubalance 1 aftaleparternes storrelse og forhandlingsposition og resultere i
en situation, hvor det er udbyderen af onlineformidlingstjenester, der fastsetter
salgsvilkarene for aftalevarerne eller -tjenesterne og forretningsstrategien, og ikke
selgerne af de varer eller tjenester, der formidles. Samtidig betjener udbydere af
onlineformidlingstjenester ofte mange forskellige salgere pd samme tid, hvilket
forhindrer dem 1 effektivt at indgd som en del af s®lgernes virksomhed. Endelig
foretager =~ udbydere af  onlineformidlingstjenester  typisk betydelige
markedsspecifikke investeringer i f.eks. software, annoncering og eftersalgsservice,
hvilket er tegn pa, at disse virksomheder berer betydelige ekonomiske eller
kommercielle risici 1 forbindelse med de kontrakter, der forhandles p& vegne af de
selgere, der benytter deres onlineformidlingstjenester.
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3.3.
(45)

4.1.
(46)

(47)

Underleveranceaftaler

Underleveranceaftaler som defineret i Kommissionens meddelelse af 18. december
1978 om bedemmelse af underleveranceaftaler i forhold til artikel 85, stk. 1, i EQF-
traktaten ("underleverancemeddelelsen")?® falder normalt uden for artikel 101, stk. 1.
Underleverancemeddelelsen er stadig galdende og indeholder yderligere vejledning
om anvendelsen af denne generelle regel. Det fremgar navnlig af
underleverancemeddelelsen, at hvis ordregiveren palegger begrensninger af
anvendelsen af teknologi eller udstyr, som han leverer til en underleverander, skal
denne teknologi eller dette udstyr vaere nedvendigt for at sette underleveranderen i
stand til at fremstille de berorte produkter?. Samtidig praciseres
anvendelsesomradet for den generelle regel, og navnlig at andre begrensninger, der
palegges underleveranderen, normalt falder ind under artikel 101, f.eks. en
forpligtelse til ikke at udfere eller udnytte egen forskning og udvikling eller til ikke
at producere for tredjemand>’.

GRUPPEFRITAGELSESFORORDNINGENS ANVENDELSESOMRADE
Legalitetsformodning efter gruppefritagelsesforordningen

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 1, gelder der en
legalitetsformodning for vertikale aftaler som defineret i forordningen, forudsat at
leveranderens og keberens markedsandel pa deres respektive relevant(e) marked(er)
ikke overstiger tersklerne 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 3 (se afsnit 5.2 1
nerverende retningslinjer)’!, og at aftalen ikke indeholder alvorlige
konkurrencebegrensninger som defineret 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 4
(se afsnit 6.1 i nervaerende retningslinjer)*?. Denne legalitetsformodning gzlder, sa
lenge Kommissionen eller en medlemsstats konkurrencemyndighed ikke har
inddraget gruppefritagelsen i et konkret tilfelde, jf. artikel 29 1 forordning (EF) nr.
1/2003 (se afsnit 7.1 1 n@erverende retningslinjer).

I gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 1, fastsettes der desuden en
legalitetsformodning for de tilfeelde, hvor en leverander anvender den eller de samme
aftaler til at distribuere flere typer wvarer eller tjenester. Ved en sidan
portefoljefordeling geelder gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler under
forudsatning af at, og for de varer og tjenester, for hvilke betingelserne for
anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen er opfyldt. Til gengald finder artikel
101 anvendelse pé& vertikale aftaler vedrerende de varer og tjenester, som
gruppefritagelsen ikke omfatter. Det betyder, at der ikke er nogen fritagelse efter
forordningens artikel 2, stk. 1, men ogsd, at der ikke gelder nogen
illegalitetsformodning for sddanne aftaler.

28

29

30
31

32

EFT C 1 af 3.1.1979, s. 2. Heri defineres underleveranceaftaler som aftaler, uanset om de star i
forbindelse med en bestilling fra tredjemand, hvorved en virksomhed, "ordregiveren", overdrager en
anden virksomhed, "underleveranderen", det hverv, efter ordregiverens anvisninger, at fremstille varer,
levere tjenester eller udfere arbejder, som skal leveres til ordregiveren eller udferes for dennes regning.
Jf. punkt 2 i underleverancemeddelelsen, som indeholder yderligere praciseringer om navnlig
anvendelsen af industriel ejendomsret og knowhow.

Jf. punkt 3 i underleverancemeddelelsen.

Over markedsandelstarsklen pa 30 % er der ingen formodning for, at en vertikal aftale falder ind under
artikel 101, stk. 1, eller ikke opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3.

Hvad angér udelukkede begrensninger og betydningen af gruppefritagelsens artikel 5 henvises til afsnit
6.2 i nzrvaerende retningslinjer.
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4.2.
(48)

(49)

(50)

4.2.1.
(D)

(52)

Definition af vertikale aftaler

Artikel 101, stk. 1, vedrerer aftaler mellem virksomheder, vedtagelser inden for
sammenslutninger af virksomheder og samordnet praksis. Der skelnes ikke mellem,
hvorvidt disse virksomheder opererer i samme led eller i forskellige led i
produktions- eller distributionskaeden. Artikel 101, stk. 1, finder saledes anvendelse
pa sével horisontale aftaler og samordnet praksis som pa vertikale aftaler og
samordnet praksis>>.

Ved Radets forordning nr. 19/65/EQF af 2. marts 1965 om anvendelse af
bestemmelserne 1 traktatens artikel 85, stk. 3, pd kategorier af aftaler og samordnet
praksis**, som a&ndret ved Radets forordning (EF) nr. 1215/1999 af 10. juni 19993
("bemyndigelsesforordningen"), bemyndiges Kommissionen i1 overensstemmelse
med artikel 101, stk. 3, til ved forordning at gruppefritage vertikale aftaler og
samordnet praksis.

I overensstemmelse med bemyndigelsesforordningens artikel 1 og 3 defineres
vertikale aftaler 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra a), som "en
aftale eller samordnet praksis mellem to eller flere virksomheder, der i relation til
denne aftale eller denne praksis hver is@r opererer inden for forskellige led i
produktions- eller distributionskeeden, nér denne aftale eller denne praksis vedrerer
de betingelser, hvorpd parterne kan kebe, s®lge eller videresalge visse varer eller
tjenester"*®. Denne definition afspejler mindst tre hovedbetingelser, som der
redegores nermere for nedenfor.

Ensidig adfeerd falder uden for gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomrdde

Gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa vertikale aftaler og samordnet
praksis. Den finder ikke anvendelse pd virksomhedernes ensidige adferd. En sddan
ensidig adferd kan falde ind under artikel 102 i traktaten om Den Europaziske
Unions funktionsmade ("artikel 102"), der indeholder et forbud mod misbrug af
dominerende stilling®’. For at der er tale om en aftale som omhandlet i artikel 101, er
det tilstraekkeligt, at parterne har givet udtryk for en felles vilje til at optrede pa
markedet pa en bestemt mdde (en sakaldt "samstemmende vilje"). Det er uden
betydning, i hvilken form denne hensigt er udtrykt, nar bare formen loyalt gengiver
parternes hensigt.

Hvis der ikke foreligger nogen udtrykkelig aftale, som afspejler parternes
samstemmende vilje, skal Kommissionen med henblik pa artikel 101 bevise, at den
ene parts ensidige handlemade foregar med den anden parts samtykke. Nér der er tale
om vertikale aftaler, er der to mader, hvorpa det kan fastslas, om der er samtykke til
en konkret ensidig handlemade.

(a) For det forste kan eksplicit samtykke udledes af de befojelser, som parterne
maétte have i henhold til en pa forhdnd indgdet generel aftale. Hvis en sddan
generel aftale bestemmer, at en part siden kan eller skal anlaegge en konkret
ensidig handlemade, som er bindende for den anden part, kan det danne

33
34
35
36

37

Se dom i sag 56/65, Technique Miniére mod Maschinenbau Ulm, ECLI:EU:C:1966:38, s. 240.

EFT 36 af 6.3.1965, s. 35.

EFT L 148 af 15.6.1999, s. 1.

Ligesom i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra a), omfatter begrebet "vertikal aftale" i
narvarende retningslinjer ogsa vertikal samordnet praksis, medmindre andet er angivet.

Hvis der til gengeld er tale om en aftale efter artikel 101 bererer gruppefritagelsesforordningen og
narvarende retningslinjer ikke en mulig parallel anvendelse af artikel 102 pa denne vertikale aftale.
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grundlag for at fastsla, at den anden part har givet sit samtykke til denne
handlemade?®.

(b) For det andet er det ved stiltiende samtykke nedvendigt forst at bevise, at den
ene part eksplicit eller implicit har brug for den anden parts samarbejde for at
kunne gennemfore sin ensidige handlemade, og derefter at den anden part har
opfyldt dette krav ved at ivaerksatte denne ensidige handleméde i praksis’.
Hvis f.eks. en leverander meddeler, at han ensidigt vil indskrenke leverancerne
for at forhindre parallelhandel, og forhandlerne omgéiende reducerer deres
ordrer og opherer med parallelhandel, mé disse forhandlere anses for stiltiende
at have givet samtykke til leveranderens ensidige handleméde. Den konklusion
kan imidlertid ikke drages, hvis forhandlerne fortsatter deres parallelhandel
eller soger at finde nye mader at drive parallelhandel pa.

I lyset af ovenstdende udger generelle salgsbetingelser, selv om de fastsettes af en af
parterne og stiltiende accepteres af den anden part, en aftale med henblik pé
anvendelsen af traktatens artikel 101, stk. 14°.

Virksomhederne opererer i forskellige led i produktions- eller distributionskceden

Gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa aftaler eller samordnet praksis
mellem to eller flere virksomheder uanset deres forretningsmodel. Eftersom endelige
forbrugere ikke fungerer som virksomheder, omfatter gruppefritagelsesforordningen
ikke vertikale aftaler eller samordnet praksis med forbrugere.

For at en aftale er omfattet af definitionen 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 1,
stk. 1, litra a), skal den desuden vare indgiet mellem virksomheder, der i relation til
aftalen opererer 1 forskellige led 1 produktions- eller distributionskaden. Der er f.eks.
tale om en vertikal aftale, nar den ene af virksomhederne fremstiller et ramateriale
eller yder en tjeneste, som den s&lger til en anden virksomhed, der benytter det som
input. P4 samme made er der f.eks. tale om en vertikal aftale, nér en producent
saelger et produkt til en grossist, der selger det videre til en detailhandler.

Eftersom definitionen i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra a),
henviser til den specifikke aftales formél, udelukker det forhold, at en virksomhed,
som er part i aftalen, opererer i mere end et led i forsynings- eller distributionskaden
ikke anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen. I forbindelse med aftaler mellem
konkurrerende virksomheder skal gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4,
imidlertid tages 1 betragtning. Afsnit 4.4.3 1 narvarende retningslinjer indeholder
narmere vejledning om gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4.

Aftalen vedraorer kob, salg eller videresalg af varer eller tjenester

Det fremgar af gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra a), at en vertikal
aftale for at vaere omfattet af forordningen skal vedrere de betingelser, hvorpa
leveranderen og keberen "kan kebe, sxlge eller videreselge visse varer eller
tjenester". 1 overensstemmelse med det overordnede formidl med en
gruppefritagelsesforordning, hvilket er at skabe retssikkerhed, skal artikel 1, stk. 1,
litra a), fortolkes bredt, séledes at den omfatter alle vertikale aftaler, uanset om de
vedrarer mellemprodukter og mellemliggende tjenester eller fardigprodukter og
endelige tjenester. Bade de leverede varer og tjenester og, i forbindelse med

38
39
40

Dom i sag C-74/04 P, Kommissionen mod Volkswagen AG, ECLI:EU:C:2006:460.
Dom i sag T-41/96, Bayer AG mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2000:242.
Se Kommissionens afgerelser i sag AT.40182, Guess, punkt 97 og den deri naevnte retspraksis.
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mellemprodukter eller mellemliggende tjenester, de deraf folgende faerdigvarer og
endelige tjenester betragtes som aftalevarer og -tjenester med henblik pa
gruppefritagelsesforordningens anvendelse pa den pagaldende aftale.

Vertikale aftaler inden for onlineplatformsekonomien, herunder aftaler indgdet med
udbydere af onlineformidlingstjenester som omhandlet 1
gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra d), er omfattet af forordningens
artikel 1, stk. 1, litra a). Bade levering af onlineformidlingstjenester og de varer og
tjenester, der er genstand for den transaktion, der faciliteres derved, betragtes som
aftalevarer og -tjenester med henblik pd gruppefritagelsesforordningens anvendelse
pa den aftale, som onlineformidlingstjenesterne leveres pd grundlag af, og den aftale,
som de formidlede varer eller tjenester leveres pa grundlag af.

Gruppefritagelsesforordningen omfatter ikke vertikale begraensninger, der ikke er
knyttet til betingelserne for keb, salg og videresalg af bestemte aftalevarer og -
tjenester. Disse aftaler skal geores til genstand for en individuel vurdering med
henblik pa navnlig at undersoge, om de i1 det konkrete tilfeelde falder ind under artikel
101, stk. 1, og om de i1 givet fald opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3.
Gruppefritagelsesforordningen finder eksempelvis ikke anvendelse pd en klausul,
som parterne kan have medtaget i deres vertikale aftale, og som hindrer dem i at
udfere uathengig forskning og udvikling. Et andet eksempel vedrerer leje- og
leasingaftaler. Gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa varer, der s&lges
og kebes med henblik pd udlejning til tredjemand, men egentlige leje- og
leasingaftaler er ikke omfattet, da der ikke er tale om, at leveranderen selger varer
eller tjenester til keberen.

Vertikale aftaler inden for onlineplatformsekonomien

Onlineplatformsgkonomien spiller en stadig sterre rolle 1 distributionen af varer og
tjenester. Virksomheder, som er aktive inden for onlineplatformsekonomien, gor det
muligt at drive forretning pa nye mader, som 1 flere tilfeelde kan vaere vanskelige at
kategorisere ved hjelp af de begreber, der traditionelt forbindes med vertikale
forbindelser mellem leveranderer og forhandlere med en fysisk tilstedeverelse.

I henhold til gruppefritagelsesforordningen betragtes virksomheder, der opererer i
forsynings- eller distributionskaden, som leveranderer eller kabere. Bestemmelserne
1 gruppefritagelsesforordningen anvendes forskelligt, athengigt af hvilken kategori
virksomhederne horer ind under, navnlig pé folgende omrider:

(a) fritagelse for ikke-gensidige vertikale aftaler mellem konkurrenter efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4 (se afsnit 4.4 i narvaerende
retningslinjer)

(b) Dberegning af markedsandel med  henblik pd  tersklerne i
gruppefritagelsesforordningens artikel 3, stk. 1 (se afsnit 5 i narverende
retningslinjer)

(c) inddragelse af fritagelsen efter gruppefritagelsesforordningen, jf. forordningens
artikel 4 (se afsnit 6.1 1 nervaerende retningslinjer) og

(d) wudelukkelse af visse begrensninger fra legalitetsformodningen efter
gruppefritagelsesforordningen, jf. forordningens artikel 5 (se afsnit 6.2 1
narverende retningslinjer).

Gruppefritagelsesforordningen indeholder definitioner af begreberne "leverander", jf.
artikel 1, stk. 1, litra d), og "keber", jf. artikel 1, stk. 1, litra j). For at afstemme
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vanskeligheden ved at fastlegge en udtemmende definition af disse begreber med
gruppefritagelsesforordningens mal om at sikre storst mulig retssikkerhed er disse
bestemmelser begraenset til at precisere, at visse typer virksomheder henhegrer under
den ene eller den anden kategori.

Det fremgar af gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra d), at en
virksomhed, som udbyder onlineformidlingstjenester, betragtes som en leverander
efter gruppefritagelsesforordningen. Det folger af sondringen mellem leveranderer
og kebere 1 gruppefritagelsesforordningen, at en virksomhed ikke kan betragtes som
keber, jf. artikel 1, stk. 1, litra j), 1 forbindelse med den transaktion, som den
formidler. Det preciseres endvidere 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1,
litra d), at en udbyder af onlineformidlingstjenester er en leverander i henhold til
gruppefritagelsesforordningen, ogsd nédr den er part i den transaktion, som den
faciliterer. Det betyder, at en virksomhed, der leverer onlineformidlingstjenester og
dermed er omfattet af definitionen i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1,
litra d), ikke kan undgé at blive betragtet som leverander med hensyn til de leverede
onlineformidlingstjenester ved f.eks. at blive part i den transaktion, den faciliterer,
eller ved kontraktligt at fastsatte, at den er keber af de varer eller tjenester, der
leveres pa grundlag af en sddan transaktion.

Definitionen af udbyder af onlineformidlingstjenester 1
gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra d), tager udgangspunkt i
definitionen 1 Europa-Parlamentets og Radets forordning (EU) 2019/1150 af 20. juni
2019 om fremme af retferdighed og gennemsigtighed for brugere af
onlineformidlingstjenester (P2B-forordningen")*'. Den bygger pa den opfattelse, at
en virksomhed, som leverer onlineformidlingstjenester, udbyder disse for at facilitere
transaktioner mellem selgere og kebere eller mellem salgere og forbrugere, som
benytter de pageldende onlineformidlingstjenester. Udgangspunktet  for
gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra d), er, at en udbyder af
onlineformidlingstjenester typisk stiller infrastruktur til radighed for virksomhederne,
s& de kan medes og handle med andre virksomheder eller forbrugere online, uden at
den retligt eller faktisk er ansvarlig for disse transaktioner.

Begrzansninger for anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen
Sammenslutninger af detailhandlere

Ifolge gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 2, omfatter gruppefritagelsen
ogsa vertikale aftaler, der indgds af en sammenslutning af virksomheder, som
opfylder visse betingelser, hvilket betyder, at vertikale aftaler, der indgéds af alle
andre sammenslutninger, er udelukket fra legalitetsformodningen. Vertikale aftaler
mellem en sammenslutning og individuelle medlemmer eller mellem en
sammenslutning og individuelle leveranderer falder saledes kun ind under
gruppefritagelsesforordningen, hvis samtlige medlemmer af sammenslutningen er
detailhandlere, som salger varer (ikke tjenester) til endelige forbrugere, og ingen af
medlemmerne har en omsatning, der overstiger 50 mio. EUR*?. Hvis det kun er et
begraenset antal medlemmer af sammenslutningen, der har en &rsomsetning, der
overstiger tersklen pa 50 mio. EUR, og disse medlemmer tilsammen tegner sig for

41
42

EUT L 186 af 11.7.2019, s. 57.

Teersklen for arsomsatningen pa 50 mio. EUR er baseret pé tersklerne for SMV'ers omsetning i artikel
2 1 bilaget til Kommissionens henstilling af 6. maj 2003 om definitionen af mikrovirksomheder, sma og
mellemstore virksomheder (EUT L 124 af 20.5.2003, s. 39).
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mindre end 15 % af alle medlemmernes omsatning tilsammen, vil dette normalt ikke
pavirke vurderingen efter artikel 101.

(66) I en virksomhedssammenslutning kan der vaere tale om savel horisontale som
vertikale aftaler. De horisontale aftaler skal wvurderes efter principperne i
retningslinjerne for anvendelsen af traktatens artikel 101 pa horisontale
samarbejdsaftaler ("de horisontale retningslinjer")*. Hvis det p4 grundlag af denne
vurdering konkluderes, at et samarbejde mellem virksomheder om keb eller salg kan
accepteres, fordi det opfylder de specifikke betingelser i navnte retningslinjer for
indkebs- og/eller markedsferingsaftaler, skal der foretages en yderligere vurdering af
de vertikale aftaler, som sammenslutningen har indgdet med individuelle
leveranderer eller individuelle medlemmer, pé& grundlag af reglerne i
gruppefritagelsesforordningen og navnlig betingelserne i dens artikel 3-5 og i
nerverende retningslinjer. For eksempel skal horisontale aftaler indgaet mellem
medlemmerne af sammenslutningen eller beslutninger truffet af sammenslutningen,
f.eks. en beslutning om at forpligte medlemmerne til at foretage deres indkeb hos
sammenslutningen eller en beslutning om at tildele medlemmerne eksklusivomrader,
1 forste omgang vurderes som horisontale aftaler. Hvis det pd grundlag af denne
vurdering konkluderes, at den horisontale aftale ikke er konkurrencebegransende, er
det nedvendigt at vurdere de vertikale aftaler mellem sammenslutningen og
individuelle medlemmer eller mellem sammenslutningen og individuelle
leverandorer.

4.4.2.  Vertikale aftaler med bestemmelser om intellektuelle ejendomsrettigheder (IPR)

(67) I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 3, kan vertikale aftaler
indeholdende visse bestemmelser vedrerende overdragelsen eller anvendelsen af IPR
falde ind under gruppefritagelsesforordningen. Til gengaeld udelukkes alle andre
vertikale aftaler med IPR-bestemmelser i henhold til gruppefritagelsesforordningens
artikel 2, stk. 3, fra dens anvendelsesomrade.

(68) Gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa vertikale aftaler med IPR-
bestemmelser, ndr folgende fem betingelser er opfyldt:

(a) IPR-bestemmelserne skal vere en del af en vertikal aftale, dvs. en aftale, der
vedrerer de betingelser, hvorpd parterne kan kebe, s®lge eller videreszlge
visse varer eller tjenester

(b) IPR skal vere overdraget eller licenseret til keberen
(c) IPR-bestemmelserne ma ikke vere aftalens hovedformal

(d) IPR-bestemmelserne skal vare direkte forbundet med keberens eller hans
kunders anvendelse, salg eller videresalg af varer eller tjenester. I tilfelde af
franchising, hvor udnyttelsen af IPR sker 1 markedsferingsejemed, forhandles
varerne eller tjenesterne af hovedfranchisetageren eller franchisetagerne

(e) IPR-bestemmelserne ma ikke 1 forhold til aftalevarerne eller -tjenesterne
indeholde konkurrencebegrensninger, der har samme formél som vertikale
begransninger, der ikke er fritaget efter gruppefritagelsesforordningen.

(69) Disse betingelser sikrer, at gruppefritagelsesforordningen kun kan finde anvendelse
pa vertikale aftaler, hvor anvendelsen, salget eller videresalget af varer eller tjenester

43 EUT C 11 af 14.1.2011, s. 1, som berigtiget i EUT C 33 af 2.2.2011, s. 20. Retningslinjerne er ved at
blive revideret.
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kan gennemfores mere effektivt, fordi der overdrages eller licenseres IPR til keberen.
Med andre ord kan begransninger vedrerende overdragelsen eller udnyttelsen af IPR
vare omfattet af gruppefritagelsesforordningen, nar aftalens hovedformaél er keb eller
distribution af varer eller tjenester.

Den forste betingelse gor det klart, at tilforslen af IPR skal indgd i en aftale om keb
eller distribution af varer eller en aftale om keb eller levering af tjenester og ikke i en
aftale om overdragelse eller licensering af IPR med henblik pa fremstilling af varer
eller en ren licensaftale. Gruppefritagelsen omfatter f.eks. ikke:

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

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

(c) rene licenser pé et varemarke eller logo med henblik pa marketing

(d) sponsoraftaler om retten til at reklamere med, at man er officiel sponsor for en
begivenhed

(e) licenser pa ophavsrettigheder, sdsom radio- og tv-kontrakter om retten til at
optage og/eller transmittere en begivenhed.

Den anden betingelse gor det klart, at gruppefritagelsesforordningen ikke finder
anvendelse, nar det er keberen, der overdrager IPR til leveranderen, uanset om de
vedrorer produktion eller distribution. En aftale om overdragelse af IPR til
leveranderen, eventuelt med begransninger i1 leveranderens salg, er ikke omfattet af
gruppefritagelsesforordningen. Dette betyder iser, at underleverancer, der indebaerer
overfarsel af knowhow til en underleverander, ikke falder ind under
gruppefritagelsesforordningen (se ogsé afsnit 3.3 1 narvarende retningslinjer).
Vertikale aftaler, hvorved keberen kun giver leveranderen specifikationer, der
beskriver de varer eller tjenester, der skal leveres, er dog omfattet af
gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomréde.

Den tredje betingelse gor det klart, at overdragelsen eller licenseringen af IPR ikke
ma vere aftalens hovedformal, hvis gruppefritagelsesforordningen skal finde
anvendelse. Hovedformalet skal vare keb, salg eller videresalg af varer eller
tienester, og IPR-bestemmelserne skal blot bidrage til gennemferelsen af den
vertikale aftale.

Den fjerde betingelse kraver, at [IPR-bestemmelserne skal lette kaberens eller dennes
kunders anvendelse, salg eller videresalg af varer eller tjenester. Varerne eller
tjenesterne til brug eller videresalg leveres normalt af licensgiver, men kan ogsa
indkebes af licenstager fra tredjemand. IPR-bestemmelserne vedrerer normalt
markedsforingen af varer og tjenester. Dette er f.eks. tilfeeldet ved en franchiseaftale,
hvor franchisegiveren selger varer til franchisetageren med henblik pa videresalg og
giver franchisetageren licens til udnyttelse af sit varemarke og sin knowhow ved
markedsforingen af varerne, eller hvor leveranderen af en koncentreret ekstrakt giver
keberen licens til at fortynde og aftappe ekstrakten, inden produktet szlges som
drikkevare.

Den femte betingelse understreger, at IPR-bestemmelserne ikke ma have samme
formal som nogen af de alvorlige konkurrencebegransninger, der er opregnet i
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, eller nogen af de begransninger, der er
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udelukket fra gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomrdde 1 medfer af
forordningens artikel 5 (se afsnit 6 i nervaerende retningslinjer).

IPR, der er relevant for gennemferelsen af vertikale aftaler som omhandlet i
gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 3, vedrerer normalt felgende tre
hovedomrader: varemarker, ophavsrettigheder og knowhow.

Varemeerker

En varemarkelicens til en forhandler kan vare knyttet til distributionen af
licensgiverens produkter i et bestemt omrade. Hvis der er tale om en eksklusiv licens,
har aftalen karakter af eksklusiv distribution.

Ophavsrettigheder

Forhandlere af varer eller tjenester, der er omfattet af ophavsrettigheder (beger,
software osv.), kan af rettighedshaveren forpligtes til kun at videreselge pa
betingelse af, at keberen, der kan vere en anden forhandler eller den endelige bruger,
ikke krenker ophavsretten. Sddanne forpligtelser for videreforhandleren er omfattet
af gruppefritagelsen, i det omfang de 1 det hele taget falder ind under artikel 101, stk.
1.

Aftaler om levering af fysiske kopier af softwareprodukter til videresalg, hvor
forhandleren ikke opnér licens for nogen rettighed over softwareprodukterne, men
kun har ret til at videresalge kopien, betragtes 1 relation til
gruppefritagelsesforordningen som aftaler om levering af varer til videresalg. Ved
denne distributionsform meddeles der kun licens for softwareprodukterne mellem
rettighedshaveren og brugeren af softwareprodukterne. Det sker eventuelt i form af
en sakaldt "shrink wrap"-licens, dvs. at pakken med den fysiske kopi indeholder en
raekke betingelser, som den endelige forbruger anses for at have accepteret, nar han
har &dbnet pakken.

Kobere af hardware, der indeholder ophavsretligt beskyttet software, kan af
rettighedshaveren blive pélagt ikke at kraenke ophavsretten, og mé derfor ikke tage
kopier og videreselge den pageldende software eller tage kopier og bruge dem i
forbindelse med anden hardware. Sé&danne brugsrestriktioner er omfattet af
gruppefritagelsesforordningen, i det omfang de overhovedet falder ind under artikel
101, stk. 1.

Knowhow

Franchiseaftaler, med undtagelse af produktionsfranchiseaftaler, er det mest oplagte
eksempel pi, at en keber fir overfort knowhow til markedsferingsformal®*.
Franchiseaftaler omfatter IPR-licenser vedrerende varemerker eller logoer og
knowhow med henblik pa anvendelse og distribution af varer eller levering af
tjenester. Foruden IPR-licenser yder franchisegiveren normalt franchisetageren
kommerciel eller teknisk bistand 1 hele aftalens lebetid, eksempelvis
leveringsservice, uddannelse, radgivning om fast ejendom og finansiel planlegning.
Licensen og bistanden udger en integrerende bestanddel af det forretningskoncept,
der er omfattet af franchisen.

Licenser i franchiseaftaler er omfattet af gruppefritagelsesforordningen, hvis alle fem
betingelser 1 punkt 70) 1 narvaerende retningslinjer er opfyldt. Betingelserne er

44

Punkt 43)-45) finder tilsvarende anvendelse pa andre typer distributionsaftaler, som indebarer
overforsel af vasentlig knowhow fra leverander til keber.
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normalt opfyldt, eftersom franchisegiveren 1 henhold til de fleste franchiseaftaler,
ogsd 1 hovedfranchiseaftaler, normalt leverer varer og/eller tjenester, navnlig
tjenester 1 form af kommerciel eller teknisk bistand, til franchisetageren. IPR gor det
lettere for franchisetageren at videreselge de produkter, der leveres af
franchisegiveren eller en af denne udpeget leverander, eller at udnytte disse
produkter og s@lge de produkter og tjenester, der folger heraf. Hvis franchiseaftalen
kun eller primert vedrerer IPR-licenser, er den ikke omfattet af
gruppefritagelsesforordningen, men Kommissionen vil som hovedregel anvende de
principper, der er fastsat 1 gruppefritagelsesforordningen og 1 narvarende
retningslinjer, pa aftalen.

Folgende IPR-relaterede forpligtelser anses normalt for at vere nedvendige for at
beskytte franchisegiverens IPR og, hvis de falder ind under artikel 101, stk. 1, er de
ogsd omfattet af gruppefritagelsesforordningen:

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

(b) en pligt for franchisetageren til ikke at erhverve ekonomiske interesser i en
konkurrerende virksomhed, som ville give ham indflydelse pa denne
virksomheds ekonomiske adfaerd

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

(d) en pligt for franchisetageren til at videregive alle erfaringer, som han matte
opna under sin udnyttelse af franchisen, til franchisegiveren og give
franchisegiveren og andre franchisetagere ikke-eksklusiv licens for den
knowhow, som disse erfaringer indebarer

(e) en pligt for franchisetageren til at underrette franchisegiveren om krenkelser af
den IPR, han har fiet licens pa, og retsforfalge eller bistd franchisegiveren med
at retsforfolge kraeenkelser af disse rettigheder

(f) en pligt for franchisetageren til ikke at udnytte den knowhow, han har fiet
licens pd af franchisegiveren, til andre forméal end udnyttelse af franchisen

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

Vertikale aftaler mellem konkurrenter

Mens gruppefritagelsesforordningen 1 henhold til dens artikel 2, stk. 8 — som afsnit
4.5 i nervaerende retningslinjer indeholder vejledning om — ikke finder anvendelse
pa vertikale aftaler, hvis deres genstand er omfattet af anvendelsesomradet for en
anden gruppefritagelsesforordning, medmindre andet er fastsat i den pageldende
forordning, udelukker gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, forste
punktum, ogsa udtrykkeligt vertikale aftaler mellem konkurrerende virksomheder fra
gruppefritagelsen, medmindre disse vertikale aftaler herer ind under de undtagelser,
der er nevnt i gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a) og b). Vertikale
aftaler mellem konkurrenter, som er udelukket fra gruppefritagelsesforordningens
anvendelsesomrade, skal derfor vurderes pa grundlag af de horisontale retningslinjer,
herunder retningslinjerne for informationsudveksling inden for rammerne af en
vertikal aftale mellem konkurrerende virksomheder. Nar en vertikal aftale falder ind
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under en af undtagelserne i gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a)
eller b), og den ikke har horisontale konkurrencebegrensende formal, skal den
udelukkende vurderes pd grundlag af nervarende retningslinjer.

I gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra ¢), defineres en konkurrerende
virksomhed som en "faktisk eller potentiel konkurrent". Hvis to virksomheder er
aktive pa det samme relevante produktmarked eller geografiske marked, betragtes de
som faktiske konkurrenter. En virksomhed betragtes som en potentiel konkurrent til
en anden virksomhed, hvis det er sandsynligt, at ferstnaevnte virksomhed i tilfeelde af
en mindre, men varig stigning 1 de relative priser, inden for et kort tidsrum pa
normalt ikke over et ar ville foretage de nedvendige ekstra investeringer eller aftholde
de andre omkostninger, der matte vere nedvendige for at gd ind pd det relevante
marked, som den anden virksomhed operer pd, hvis aftalen ikke havde fandtes.
Denne vurdering skal foretages pa et realistisk grundlag og tage hensyn til markedets
struktur og den egkonomiske og retlige situation, som virksomheden befinder sig i.
Det betyder, at en rent teoretisk mulighed for at treenge ind pd markedet ikke er
tilstreekkelig. Der skal vare en reel og konkret mulighed for, at virksomheden kan
treenge ind pa markedet uden uoverstigelige adgangsbarrierer. Det er til gengeeld ikke
nedvendigt med sikkerhed at pavise, at den pageldende virksomhed rent faktisk vil
treenge ind pa det berorte marked og derefter vil vere 1 stand til at bevare sin position
pa markedet.®

En forhandler, der giver en producent specifikationer til fremstilling af bestemte
varer under forhandlerens marke, er ikke at betragte som en producent af de varer,
der saxlges under forhandlerens merke, og dermed som en konkurrent til
producenten. Fritagelsen efter forordningens artikel 2, stk. 1, galder siledes pa
aftaler mellem en forhandler, der salger varer produceret af tredjepart under sit eget
mearke, og en leverander af merkevarer pd det samme relevante marked. Derimod
betragtes forhandlere, der selv producerer varer under eget merke, som producenter.
Det betyder, at fritagelsen efter forordningens artikel 2, stk. 1, ikke anvendes pa
aftaler mellem séddanne forhandlere og leveranderer af merkevarer pad det samme
relevante marked. En sddan aftale skal derfor ferst vurderes i henhold til de
horisontale retningslinjer.

Gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, andet punktum, indeholder to
undtagelser til den generelle regel om, at vertikale aftaler mellem konkurrenter er
udelukket fra legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen. Begge
undtagelser, dvs. artikel 2, stk. 4, litra a) og b), vedrerer aftaler om parallel
distribution mellem en leverander af varer eller tjenester, som ogsd opererer pa
detailmarkedet, og dennes forhandlere. Det er typisk tilfeldet, nar leveranderen
hovedsagelig er aktiv i de ferste led af produktions- eller distributionskaden og har
begrensede tilknyttede aktiviteter 1 detailleddet. Nér leveranderen og keberen
tilsammen har en markedsandel pa det relevante detailmarked pa hejst [10] %, er det
usandsynligt, at der vil opstd horisontale konkurrenceproblemer, og en eventuel

45

Jf. Kommissionens meddelelse om afgrensning af det relevante marked i forbindelse med
Fellesskabets konkurrenceret ("Kommissionens meddelelse om markedsafgreensning") (EFT C 372 af
9.12.1997, s. 5, punkt 20-24). Der vil snart blive foretaget en revision af Kommissionens meddelelse
om markedsafgransning. Se ogsa Kommissionens trettende beretning om konkurrencepolitikken, punkt
55, og Domstolens dom i sag C-307/18, Generics (UK) Ltd m.fl. mod Competition and Markets
Authority, ECLI:EU:C:2020:52, preemis 36-45 og dom i sag C-591/16 P, H. Lundbeck A/S og
Lundbeck Ltd mod Europa-Kommissionen, ECLI:EU:C:2021:243, preemis 54-57.
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virkning péa den horisontale konkurrence mellem parterne pa detailmarkedet anses for
at veere af mindre betydning end den potentielle virkning af parternes vertikale aftale
for konkurrencen generelt 1 forsynings- eller distributionsleddet.

Derfor er en vertikal aftale mellem konkurrenter, som falder ind under
gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a) eller b), fritaget efter samme
forordnings artikel 2, stk. 1, hvis folgende betingelser er opfyldt:

(a) aftalens genstand er ikke omfattet af en anden gruppefritagelsesforordning, jf.
artikel 2, stk. 8

(b) leveranderen og keberen har tilsammen en markedsandel pa det relevante
detailmarked pa hejst [10] % og begrenser dermed ikke merkbart
konkurrencen som omhandlet i artikel 101, stk. 1%, og aftalen indeholder ikke
alvorlige begransninger efter gruppefritagelsesforordningens artikel 4.

(c) betingelserne i gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a) eller b),
er opfyldt

(d) aftalen har ikke til formal at begrense den horisontale konkurrence, jf.
gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 6.

Denne fritagelse vedrerer alle aspekter af den ikke-gensidige vertikale aftale og alle
dens folger 1 form af horisontale begrensninger, herunder de der folger af
informationsudvekslingen mellem konkurrerende virksomheder. Aftaler, der har
horisontale konkurrencebegrensende formal, er ikke omfattet af undtagelserne i
artikel 2, stk. 4, litra a) eller b)*’. Spergsmélet om, hvorvidt en aftale kan betragtes
som en aftale om parallel distribution med henblik pa gruppefritagelsesforordningens
artikel 2, stk. 4, litra a) eller b), ber fortolkes snavert som folge af denne
bestemmelses ekstraordinaere karakter.

Undtagelsen efter gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a), vedrerer
de situationer, hvor leveranderen er enten producent, grossist eller importer og
samtidig er forhandler af varer, mens keberen udelukkende er en forhandler, der ikke
konkurrerer med producenten i de foregdende omsaetningsled.

Undtagelsen 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra b), vedrerer de
situationer, hvor leveranderen er tjenesteudbyder, der opererer i flere omsatningsled,
mens keberen udelukkende opererer i1 detailleddet og ikke konkurrerer med
leveranderen i det omsatningsled, hvor han keber aftaletjenesterne.

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 5, er en vertikal aftale
mellem konkurrerende virksomheder, som tilsammen har en markedsandel pa
detailmarkedet pd over [10] %, stadig fritaget efter gruppefritagelsesforordningens
artikel 2, stk. 1, safremt folgende betingelser er opfyldt:

(a) aftalens genstand er ikke omfattet af en anden gruppefritagelsesforordning, jf.
artikel 2, stk. 8

(b) markedsandelstersklen 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 3 er overholdt,
og aftalen indeholder ikke alvorlige begransninger, jf. artikel 4

46
47

Bagatelmeddelelsen, punkt 8.
Se dom i sag C-226/11, Expedia Inc. mod Autorit¢ de la concurrence m.fl., ECLI:EU:C:2012:795,
premis 37.
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(c) betingelserne i gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 4, litra a) eller b),
er opfyldt

(d) enhver informationsudveksling mellem parterne er forenelig med det relevante
kapitel i1 de horisontale retningslinjer, der vedrerer konkurrencevurderingen af
informationsudveksling

(e) aftalen har ikke til formél at begraense den horisontale konkurrence, jf.
gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 6.

I henhold til artikel 2, stk. 7, kan leveranderer af onlineformidlingstjenester, jf.
gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra d), som har en hybrid funktion,
dvs. de leverer onlineformidlingstjenester og salger varer eller tjenester i
konkurrence med virksomheder, som de leverer disse formidlingstjenester til, ikke
vere omfattet af undtagelserne vedrerende parallel distribution. Eftersom den
detailaktivitet, som udbydere af onlineformidlingstjenester med en sadan hybrid
funktion varetager, typisk giver anledning til ikke ubetydelige betankeligheder
vedrerende den horisontale konkurrence, opfylder de ikke betingelserne for
undtagelsen vedrerende parallel distribution, som under alle omstendigheder skal
fortolkes snavert. Af samme grund er enhver begrensning af omfanget af
onlineformidlingstjenester eller af betingelserne for levering af sddanne tjenester til
tredjepart ikke omfattet af gruppefritagelsesforordningen. Dette galder ikke alene
begransninger, der er fastsat i en aftale med keberen af onlineformidlingstjenester,
men ogsd aftaler om keb af varer eller tjenester, der selges af udbyderen af
onlineformidlingstjenester med en hybrid funktion.

Vertikale aftaler med hybride udbydere af onlineformidlingstjenester skal vurderes
fra sag til sag, navnlig under hensyntagen til nervaerende retningslinjer (se afsnit 8)
og de horisontale retningslinjer. Denne vurdering skal omfatte alle aspekter af
forholdet mellem udbydere af onlineformidlingstjenester med en hybrid funktion og
de virksomheder, som de leverer onlineformidlingstjenester til, herunder eksempelvis
udveksling af information.

Forholdet til andre gruppefritagelsesforordninger

Som forklaret i afsnit 4.1 og 4.2 1 narvaerende retningslinjer finder
gruppefritagelsesforordningen anvendelse pa aftaler mellem virksomheder, der
opererer i forskellige led 1 produktions- eller distributionskaden, nir denne aftale
vedrerer de betingelser, hvorpa parterne ma kebe, s@lge eller videreszlge visse varer
eller tjenester. Sadanne vertikale aftaler skal udelukkende vurderes -efter
gruppefritagelsesforordningen og narvaerende retningslinjer uanset resultatet af
denne  vurdering. De er omfattet af legalitetsformodningen  efter
gruppefritagelsesforordningen, hvis markedsandelstersklerne ikke er overskredet, og
aftalerne ikke indeholder alvorlige begransninger.

Det fremgéar imidlertid af gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 8, at
forordningen ikke gelder "for vertikale aftaler, hvis genstand er omfattet af
anvendelsesomradet for andre gruppefritagelsesforordninger, medmindre andet er
fastsat 1 sddanne forordninger". Det er derfor vigtigt forst at undersege, om en
vertikal aftale er omfattet af anvendelsesomrddet for en anden
gruppefritagelsesforordning. Som det fremgir af gruppefritagelsesforordningens
artikel 2, stk. 4, er vertikale aftaler mellem konkurrerende virksomheder f.eks. i
princippet udelukket fra gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomrdde og skal
vurderes efter reglerne for horisontale aftaler. Gruppefritagelsesforordningens artikel
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2, stk. 4, litra a) og b), indeholder undtagelser fra dette princip, som skal
sammenholdes med gruppefritagelsesforordningens artikel 2, stk. 5, hvis
markedsandelstaersklen 1 artikel 2, stk. 4, litra a) eller b), er overskredet, men
markedsandelstersklen i artikel 3 ikke er overskredet. Disse bestemmelser tager
hensyn til det forhold, at aftaler om parallel distribution kan have virkninger pa
markedet og medfere mulige konkurrenceproblemer svarende til dem, der folger af
horisontale aftaler.

Derfor finder gruppefritagelsesforordningen ikke anvendelse pé vertikale aftaler, der
er omfattet af folgende gruppefritagelsesforordninger eller fremtidige
gruppefritagelsesforordninger vedrerende de typer aftaler, der er navnt i de
efterfolgende afsnit, medmindre andet er fastsat i den pageldende forordning:

— Kommissionens forordning (EU) nr. 316/2014 af 21. marts 2014 om
anvendelse af artikel 101, stk. 3, i traktaten om Den Europaiske Unions
funktionsméde pa visse kategorier af teknologioverforselsaftaler*®

— Kommissionens forordning (EU) nr. 1217/2010 af 14. december 2010 om
anvendelse af artikel 101, stk. 3, i traktaten om Den Europaiske Unions
funktionsmade p4 visse kategorier af forsknings- og udviklingsaftaler®’

— Kommissionens forordning (EU) nr. 1218/2010 af 14. december 2010 om
anvendelse af artikel 101, stk. 3, i traktaten om Den Europaiske Unions
funktionsmade pé visse kategorier af specialiseringsaftaler?’.

Gruppefritagelsesforordningen finder heller ikke anvendelse pd de typer aftaler
mellem konkurrenter, der er navnt i de horisontale retningslinjer, medmindre andet
er fastsat 1 det relevante kapitel i de horisontale retningslinjer.

Gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa vertikale aftaler om keb, salg
eller videresalg af reservedele til motorkeretgjer og om reparation og vedligeholdelse
af motorkeretojer. Sddanne aftaler er alene omfattet af
gruppefritagelsesforordningen, hvis de foruden betingelserne 1
gruppefritagelsesforordningen ogséd opfylder de yderligere betingelser i
Kommissionens forordning (EU) nr. 461/2010 af 27. maj 2010 om anvendelse af
artikel 101, stk. 3, i traktaten om Den Europaiske Unions funktionsmade pa
kategorier af vertikale aftaler og samordnet praksis inden for motorkeretgjsbranchen
og de tilherende retningslinjer.

Vigtigste typer distributionssystemer

En leverander kan tilrettelaegge sit distributionssystem, séledes som han finder det
mest hensigtsmaessigt. En leverander kan f.eks. velge vertikal integration, hvilket
betyder, at han s@lger sine varer eller tjenester direkte til de endelige brugere eller
distribuerer dem gennem vertikalt integrerede forhandlere, som er forbundne
virksomheder som omhandlet i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 2. Et
sddant distributionssystem vedrerer kun én specifik virksomheds interne organisation
og falder derfor uden for artikel 101, stk. 1.

En leverander kan ogséd velge at udpege selvstendige forhandlere. I den forbindelse
kan leveranderen oprette et eller en kombination af distributionssystemer. De mest

48
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50

EUT L 93 af 28.3.2014, s. 17.
EUT L 335 af 18.12.2010, s. 36.
EUT L 335 af 18.12.2010, s. 43.
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almindelige former er eksklusiv distribution, selektiv distribution og franchising.
Eftersom de vertikale aftaler, der er nedvendige for oprettelsen af sddanne
distributionssystemer, indgés mellem selvstendige virksomheder, kan de falde ind
under artikel 101, stk. 1, og vaere omfattet af gruppefritagelsen eller af en individuel
undtagelse efter artikel 101, stk. 3, forudsat at de geeldende betingelser er opfyldt.

Systemer med eksklusiv distribution
Definition af eksklusivt distributionssystem

I et eksklusivt distributionssystem tildeler leveranderen én eller et begranset antal
kabere og/eller forbeholder sig selv et omrade eller en kundegruppe og hindrer andre
kebere inden for Unionen i aktivt at foretage salg i det eksklusive omréde eller til den
eksklusive kundegruppe®!.

Leveranderer benytter ofte denne type system til at tilskynde forhandlerne til at
foretage de finansielle og ikkefinansielle investeringer, der er nedvendige for at
udvikle leveranderens marke i1 et omrade, hvor det ikke er velkendt, eller for at
selge et nyt produkt i et bestemt omrade eller til en bestemt kundegruppe eller for at
koncentrere forhandlerens aktiviteter pa et bestemt produkt (f.eks. en searlig
markedsforings- eller presentationsindsats). Hvad angir forhandlerne soger de
gennem storrelsen af det omréde eller den kundegruppe, der tildeles dem eksklusivt,
og den beskyttelse, dette indebarer, at sikre sig en vis omsa&tning og avance, som
kan retfeerdiggeere deres investeringsindsats.

Ud fra dette rationale ber antallet af eksklusivforhandlere vere begrenset til én eller
et begrenset antal (dvs. delt eksklusivitet) for et givet omrade eller en given
kundegruppe. Eksklusiv distribution ma ikke anvendes til at beskytte et stort antal
forhandlere mod konkurrence uden for eksklusivomradet, eftersom dette vil fore til
en opdeling af det indre marked. Derfor ber antallet af udpegede forhandlere
fastseettes 1 forhold til det tildelte omrade eller den tildelte kundegruppe, saledes at
der sikres en vis omsatning, som kan opretholde deres investeringsindsats.

De udpegede forhandlere er beskyttet mod aktivt salg foretaget af leveranderens
ovrige kebere 1 eksklusivomradet eller til den eksklusive kundegruppe. Nér en
leverander tildeler et eksklusivomrade eller en eksklusiv kundegruppe til mere end
én forhandler, nyder alle disse forhandlere den samme beskyttelse mod aktivt salg
foretaget af andre kebere, mens der ikke kan indferes begraensninger af det aktive
eller passive salg mellem disse forhandlere.

De vertikale aftaler, der anvendes i forbindelse med eksklusiv distribution, ber
fastsette storrelsen af det omrdde eller den kundegruppe, der tildeles forhandlerne
eksklusivt. Eksklusivomradet kan omfatte en medlemsstats omrade eller et omrade,
der er storre eller mindre. Den eksklusive kundegruppe kan f.eks. fastlegges ud fra
kundernes beskaftigelsesomrade eller pd grundlag af en liste over kunder udvalgt pa
basis af et eller flere objektive kriterier. Athaengigt af, hvilke kriterier der anvendes,
kan kundegruppen vere begraenset til en enkelt kunde.

Nér et omrade eller en kundegruppe endnu ikke er blevet tildelt en eller flere
forhandlere eksklusivt, kan leveranderen forbeholde sig selv det pagaeldende omrade
eller den pdgeldende kundegruppe og ber underrette de ovrige forhandlere herom.
Det er ikke nedvendigt, at leveranderen er forretningsmeessigt aktiv i det forbeholdte

51

Jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra g).
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omrade eller over for den forbeholdte kundegruppe, eftersom han kan enske at
reservere disse med henblik pa at tildele dem til andre forhandlere i fremtiden.

Anvendelse af artikel 101 pé eksklusive distributionssystemer

I et distributionssystem, hvor leveranderen eksklusivt tildeler et omride eller en
kundegruppe til én eller flere kobere, er markedsopdeling det primere potentielle
konkurrenceproblem, hvilket kan fere til prisdiskrimination og svakket
intrabrandkonkurrence, navnlig ved eneeksklusivitet. Nar storsteparten, alle eller den
steerkeste af de leveranderer, der er aktive pa et marked, driver et eksklusivt
distributionssystem, kan det ogsa svakke interbrandkonkurrencen og lette
samordning pd bdde leverander- og forhandlerniveau. Endelig kan eksklusiv
distribution udelukke andre forhandlere fra markedet og dermed svakke
intrabrandkonkurrencen i distributionsleddet.

Aftaler om eksklusiv distribution er fritaget efter gruppefritagelsesforordningen, nar
hverken leveranderens eller forhandlerens markedsandel overstiger 30 %, og nér
aftalen ikke indeholder alvorlige begransninger. En eksklusiv distributionsaftale kan
stadig vaere omfattet af legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen,
hvis den er kombineret med andre ikkealvorlige vertikale begraensninger, f.eks. en
konkurrenceklausul pa hejst fem &r, mangdeforpligtelser eller en eksklusiv
kobsforpligtelse. Nér antallet af eksklusivforhandlere ikke er begraenset og fastsat i
forhold til det tildelte omréade eller den tildelte kundegruppe, saledes at der sikres en
vis oms&tning, som kan opretholde deres investeringsindsats, vil et sidant
distributionssystem sandsynligvis ikke have effektivitetsfremmende virkninger. Hvis
der opstir merkbare konkurrencebegraensende virkninger, vil gruppefritagelsen
sandsynligvis blive inddraget.

Resten af dette afsnit giver retningslinjer for vurderingen af eksklusive
distributionsaftaler i konkrete tilfzelde, hvor markedsandelstersklen pa 30 % er
overskredet.

Antallet af forhandlere, som har féet tildelt et omrade eller en kundegruppe
eksklusivt, har betydning for vurderingen af det eksklusive distributionssystem. Jo
flere forhandlere, der er, des mindre svakkes intrabrandkonkurrencen, men det
betyder ogsa, at der er lavere sandsynlighed for, at forhandlerne har tilstreekkeligt
incitament til at foretage investeringer i udvikling af leveranderens merke og
fremme salget af hans produkt/-er.

Leveranderens og konkurrenternes markedsposition har stor betydning, da den
manglende intrabrandkonkurrence kun er problematisk, hvis interbrandkonkurrencen
er begrenset. Hvis leveranderen stér sterkt pd markedet, dvs. har en markedsandel
pa over 30 %, er der storre sandsynlighed for svag interbrandkonkurrence, mens der
er storre risiko for konkurrenceproblemer som folge af den reducerede
intrabrandkonkurrence.

Konkurrenternes position kan have betydning i to henseender. Staerke konkurrenter
betyder normalt, at enhver svaekkelse af intrabrandkonkurrencen, som kan vare
serlig vigtig 1 tilfelde af enedistribution, opvejes af en tilstrekkelig
interbrandkonkurrence. Hvis antallet af leveranderer pa et marked imidlertid er
forholdsvis lavt, og de stort set har samme position pa markedet, nir det geelder
markedsandel, kapacitet og distributionsnet, er der risiko for ulovlig samordning
og/eller svakkelse af konkurrencen. Tabet af intrabrandkonkurrence kan ege denne
risiko, is®r ndr flere leveranderer anvender ensartede distributionssystemer.
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Eksklusivforhandling af flere merker, dvs. nar forskellige leveranderer udpeger
den/de samme eksklusivforhandler(e) i et givet omride, kan yderligere oge risikoen
for ulovlig samordning og/eller svaekkelse af konkurrencen i sével forsynings- som
distributionsleddet. Hvis en eller flere forhandler(e) tildeles eneret til at forhandle to
eller flere vigtige konkurrerende produkter 1 samme omrdde, kan
interbrandkonkurrencen mellem disse merker blive reduceret vasentligt, navnlig i
tilfelde af lineere engrostakster. Jo hgjere den kumulative markedsandel for de
merker, der forhandles af disse eksklusivforhandlere af flere merker, er, desto sterre
er risikoen for ulovlig samordning og/eller svakkelse af konkurrencen, og jo mindre
interbrandkonkurrence vil der vere. Hvis en eller flere detailhandlere er
eksklusivforhandler(e) af flere merker, er der risiko for, at en leveranders
nedsattelse af engrosprisen pd sit merke ikke wvil blive viderefort af
eksklusivforhandlerne og komme den endelige forbruger til gode, da det vil reducere
detailhandlerens salg og fortjeneste pd de andre marker. Sammenlignet med en
situation uden eksklusivforhandling af flere marker vil leverandererne derfor have
en ringe interesse i at konkurrere med hinanden péd prisen. S&danne kumulative
virkninger kan vare en grund til at inddrage gruppefritagelsen, ndr leveranderernes
og kebernes markedsandele ligger under tersklen pa  30% i
gruppefritagelsesforordningen.

Adgangsbarrierer, der kan hindre leverandererne i at etablere deres eget integrerede
distributionsnet eller finde alternative forhandlere, er af mindre betydning for
vurderingen af de eventuelle konkurrencebegransende virkninger i forbindelse med
eksklusiv distribution, navnlig nar der er tale om delt eksklusivitet. Der vil ikke ske
udelukkelse af andre leveranderer, sd lenge den eksklusive distribution ikke
kombineres med markeeksklusivitet, som forpligter eller tilskynder forhandleren til
at samle sine ordrer pa en bestemt type produkt hos én leverander. Selv om
forhandleren ved merkeeksklusivitet ikke er forpligtet til at kebe produkterne hos
leveranderen, kan kombinationen af eksklusiv distribution og markeeksklusivitet
gore det vanskeligere for andre leveranderer at finde alternative forhandlere.

Udelukkelse af andre forhandlere er ikke problematisk, nar den leverander, der driver
det eksklusive distributionssystem, udpeger et stort antal eksklusivforhandlere pa det
samme marked, og disse eksklusivforhandleres salg til andre ikkegodkendte
forhandlere ikke begraenses. Udelukkelse af andre forhandlere kan dog blive
problematisk i tilfeelde af markedsstyrke i de efterfolgende omsetningsled, navnlig
nar der er tale om meget store eksklusivforhandlingsomridder, hvor
eksklusivforhandleren bliver den eneste keber pa et helt marked. Som eksempel
herpad kan navnes en supermarkedskade, der bliver den eneste forhandler af et
forende marke pa det nationale fodevaredetailmarked. Denne
markedsafskermningsvirkning over for andre forhandlere kan blive yderligere
forvaerret, hvis der er tale om eksklusivforhandling af flere meerker.

Keobermagt kan ogsd ege risikoen for ulovlig samordning pd kebersiden, nar store
kebere, eventuelt etableret i det samme eller forskellige omréder, patvinger en eller
flere leveranderer eksklusive distributionsaftaler.

Det er vigtigt at vurdere dynamikken pd markedet, eftersom stigende eftersporgsel,
skiftende teknologier og skiftene markedspositioner kan mindske sandsynligheden
for negative virkninger i forhold til mere modne markeder.

Omsetningsleddet er af betydning, da de mulige negative virkninger kan vare
forskellige pa engros- og detailniveau. Eksklusiv distribution anvendes hovedsagelig
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inden for distribution af faerdigvarer og endelige tjenester. Tab af
intrabrandkonkurrence er is@r sandsynlig pa detailniveau, hvis der er tale om store
omrader, da de endelige forbrugere kan blive stillet over for meget fa muligheder for
at velge mellem en forhandler med hgje priser/hojt serviceniveau og en forhandler
med lave priser/lavt serviceniveau for et stort maerkes vedkommende.

Nér en producent vaelger en grossist som eksklusivforhandler, vil det normalt vare
for et stort omrdde, f.eks. en hel medlemsstat. S& laenge grossisten kan salge
produkterne uden begransninger til detailhandlere i de efterfolgende led, er det
usandsynligt, at der vil vaere tale om markbare konkurrencebegransende virkninger.
Et eventuelt tab af intrabrandkonkurrence péd grossistniveau kan let opvejes af
effektivitetsgevinster inden for logistik eller salgsfremme, is@r nar producenten er
etableret i en anden medlemsstat. De mulige risici for tab af interbrandkonkurrence i
forbindelse med eksklusivforhandling af flere marker er imidlertid storre pé
grossistniveau end pa detailniveau. Hvis en enkelt grossist bliver eksklusivforhandler
for et stort antal leveranderer, er der ikke alene risiko for, at konkurrencen mellem de
pageldende maerker begraenses, men ogsé for, at der sker markedsafskermning i
grossistleddet.

Vurderingen af et eksklusivt distributionssystem, hvor en leverander tildeler én eller
flere kabere en kundegruppe eksklusivt, er underlagt de samme betingelser som de,
der er nevnt i punkt 100)-117) i naervaerende retningslinjer, og ber desuden tage
folgende 1 betragtning:

Ligesom ved eksklusiv tildeling af et geografisk omrade gor eksklusiv tildeling af en
kundegruppe det normalt vanskeligere for kunderne at foretage arbitrage. Da hver af
de udpegede forhandlere har sin egen kundegruppe, kan det desuden vare vanskeligt
for forhandlere, som ikke har fiet tildelt en eksklusiv kundegruppe, at skaffe
produktet hos leveranderen. Sidstnaevnte forhandleres arbitragemuligheder vil derfor
blive begranset.

Et eksklusivt distributionssystem, som begraenser konkurrencen som omhandlet i
artikel 101, stk. 1, kan imidlertid stadig medfere effektivitetsgevinster, som opfylder
betingelserne i artikel 101, stk. 3, og dermed veare fritaget for anvendelse af artikel
101 pé individuel basis.

Som nzvnt 1 punkt 112) i nervaerende retningslinjer er det usandsynligt, at der vil
opstd problemer med afske&rmning over for andre leveranderer, medmindre
eksklusivforhandling kombineres med markeeksklusivitet. Selv i den situation, hvor
eksklusivforhandling kombineres med merkeeksklusivitet, er det dog usandsynligt,
at andre leveranderer vil blive udelukket fra markedet, undtagen méske nar denne
markeeksklusivitet anvendes inden for et tet net af eksklusivforhandlere, der hver
iser har sma eksklusivomrdder, eller hvis der er tale om kumulative virkninger. I
dette tilfzelde ber principperne om merkeeksklusivitet 1 afsnit 8.2.1 1 n®rvarende
retningslinjer anvendes. Hvis kombinationen af eksklusiv distribution og
markeeksklusivitet imidlertid ikke forer til nogen vesentlig afskermning, kan den
faktisk vere konkurrencefremmende, idet den kan ege eksklusivforhandlernes
incitamenter til at koncentrere deres indsats om et bestemt marke. Hvis der ikke er
tale om nogen vasentlig afskermningsvirkning, vil kombinationen af
eksklusivforhandling og markeeksklusivitet meget vel kunne opfylde betingelserne i
artikel 101, stk. 3, 1 hele aftalens lgbetid, iser pa grossistniveau.

Kombinationen af eksklusivforhandling med eksklusive kebsforpligtelser, hvorefter
eksklusivforhandlerne skal foretage deres keob af det pageldende marke direkte hos
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leveranderen, e@ger konkurrenceproblemerne 1 forbindelse med nedsat
intrabrandkonkurrence og  markedsopdeling, hvilket navnlig kan lette
prisdiskriminering. Eksklusiv distribution begraenser allerede kundernes mulighed
for arbitrage, da det begrenser antallet af forhandlere og typisk kombineres med
begrensninger af aktivt salg, der palegges andre forhandlere for at beskytte
eksklusivforhandlerens investeringer i eksklusivomradet. Eksklusive
kebsforpligtelser fjerner desuden eksklusivforhandlernes mulighed for arbitrage, idet
de forhindres i at kebe fra andre forhandlere i det eksklusive distributionssystem.
Som folge heraf far leveranderen bedre muligheder for at begrense
intrabrandkonkurrencen ved at anvende ulige salgsvilkér til skade for forbrugerne,
medmindre denne kombination af eksklusivforhandling og eksklusive
kebsforpligtelser dbner mulighed for effektivitetsgevinster, der kan fore til lavere
priser.

Produktets art kan vere relevant for vurderingen af eventuelle konkurrenceskadelige
virkninger i forbindelse med eksklusiv forhandling. Disse virkninger vil vaere mindre
udtalte i brancher, hvor onlinesalg er mere udbredt. Det er ogsé relevant for
vurderingen af mulige effektivitetsgevinster, dvs. nar der er konstateret en maerkbar
konkurrencebegransning.

Eksklusivforhandling kan skabe effektivitetsgevinster, iser nar det kraeves, at
forhandlerne foretager investeringer for at beskytte eller opbygge markets
omdemme og yde forsalgsservice. Generelt er effektivitetsgevinsterne storst for nye
produkter, komplekse produkter og produkter, hvis kvalitet vanskeligt kan vurderes
for forbrug (sdkaldte oplevelsesprodukter) eller selv efter forbrug (sikaldte
tillidsprodukter). Endvidere kan eksklusivforhandling fore til logistikbesparelser som
folge af stordriftsfordele pa transport- og distributionsomradet.

De effektivitetsgevinster, der kan folge af delt eksklusivitet, kan anses for at opveje
for eventuelle negative virkninger, som sadan et system kan skabe, forudsat at
leveranderen kan pavise, at antallet af eksklusivforhandlere er blevet fastsat i forhold
til det tildelte omrade eller den tildelte kundegruppe, séledes at der sikres en vis
omsatning, som kan opretholde forhandlernes investeringsindsats.

Eksklusive distributionssystemer, der er baseret péd tildeling af eksklusive
kundegrupper, og som begrenser konkurrencen, jf. artikel 101, stk. 1, kan ogsa
opfylde betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, og dermed vare fritaget for anvendelse af
artikel 101 pd individuel basis. Eksklusiv kundetildeling kan skabe
effektivitetsgevinster, nar det er nedvendigt for forhandlerne at foretage investeringer
for at opbygge merkets omdemme eller at investere i eksempelvis serligt udstyr,
uddannelse eller knowhow med henblik pa at tilpasse sig betingelserne for den
kundegruppe, de har faet tildelt, eller nar disse investeringer medferer
stordriftsfordele eller logistikfordele (f.eks. en detailforhandler, der serligt tager sig
af offentlige udbud om computere eller kontorartikler). Investeringernes
afskrivningsperiode giver et fingerpeg om, hvilken varighed for det eksklusive
distributionssystem, som bygger pa tildeling af en eksklusiv kundegruppe, der kan
accepteres. Generelt kan tildelingen af en eksklusiv kundegruppe bedst
retfeerdiggeres for nye produkter, komplekse produkter og produkter, der kraver
tilpasning til den enkelte forbrugers behov. Identificerbare differentierede behov er
mere sandsynlige for mellemprodukter, der salges til forskellige kategorier af
professionelle  kebere. Kundetildeling kan ikke antages at fore til
effektivitetsgevinster, nar der er tale om endelige forbrugere.
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Eksempel pa eksklusiv forhandling af flere merker pa et oligopolistisk marked

Pé et nationalt marked for et feerdigprodukt er der fire ferende virksomheder, som hver
har en markedsandel pé ca. 20 %. Disse fire virksomheder salger deres produkt
gennem eksklusivforhandlere (detailhandlere). Detailhandlerne tildeles et omrdde pa
eksklusivbasis, der svarer til den by, hvor de er etableret, eller et omrade af byen for
storre byers vedkommende. 1 de fleste omrdder har de fire ferende virksomheder
udpeget den samme eksklusivforhandler (eksklusivforhandling af flere maerker), der
ofte er centralt beliggende og forholdsvis specialiseret 1 produktet. De resterende 20 %
af det nationale marked bestar af smé lokale producenter, og den sterste af disse har en
markedsandel pa 5 % af det nationale marked. Disse lokale producenter salger i
almindelighed deres produkter gennem andre detailhandlere, iser fordi de fire storste
leveranderers eksklusivforhandlere normalt udviser ringe interesse for at selge mindre
kendte og billigere marker. Der er en sterk merke- og produktdifferentiering pa
markedet. De fire forende virksomheder gennemferer store nationale
reklamekampagner og serger for et sterkt image for deres marke, mens de sma
producenter ikke reklamerer for deres produkter pa nationalt plan. Markedet er
forholdsvis modent med en stabil efterspergsel og ingen vesentlige produkt- eller
teknologiinnovationer. Produktet er ret enkelt.

Pé et sddant oligopolistisk marked er der risiko for samordning mellem de fire forende
virksomheder. Risikoen eges, hvis der er tale om eksklusivforhandling af flere
marker. Intrabrandkonkurrencen begraenses af omradeeksklusiviteten. Konkurrencen
mellem de fire forende merker reduceres i detailleddet, da én detailhandler fastsatter
prisen for alle fire marker 1 hvert omrade. Eksklusivforhandling af flere marker
betyder, at hvis én producent s@nker prisen pa sit marke, vil detailforhandleren ikke
vere interesseret 1 at lade dette prisfald komme den endelige forbruger til gode, da det
ville reducere hans salg og fortjeneste i relation til de andre merker. Producenterne
har derfor kun ringe interesse 1 at konkurrere med hinanden pa prisen. Interbrand-
priskonkurrence findes hovedsagelig inden for varer med et svagt image, som de smé
producenter fremstiller. De eventuelle effektivitetsgevinster for (de felles)
eksklusivforhandlere i detailleddet er begreensede, da produktet er forholdsvis enkelt,
og videresalget ikke krever serlige investeringer eller uddannelse, og reklametiltag
fortrinsvis gennemfores af producenterne.

Selv om hver af de ferende virksomheder har en markedsandel under taersklen, kan det
vare, at betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, ikke er opfyldt, og det kan blive nedvendigt
at inddrage gruppefritagelsen for de aftaler, der er indgaet med forhandlere med en
markedsandel pa under 30 % pa indkebsmarkedet.

Eksempel pa eksklusiv kundetildeling

En virksomhed har udviklet et avanceret sprinkleranleg. Virksomheden har pa
nuvaerende tidspunkt en markedsandel pa 40 % af markedet for sprinkleranleg. Da
virksomheden startede sit salg af sin avancerede sprinkler, havde den en markedsandel
pa 20 % med et ®ldre produkt. Installationen af den nye sprinklertype er athaengig af,
hvilken type bygning den installeres i, og af bygningens anvendelse (kontor,
kemikaliefabrik, hospital osv.). Virksomheden udpegede en raekke forhandlere til at
selge og installere det sofistikerede sprinkleranlaeg. Hver forhandler skulle uddanne
sine ansatte, sa de fik kendskab til de generelle og serlige krav til installation af den
sofistikerede sprinkler for en given kundegruppe. For at sikre, at forhandlerne
specialiserede sig, gav virksomheden hver forhandler eneret til en given kundegruppe
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og forbed dem at foretage aktivt salg til de andres eksklusivt tildelte kundegrupper.
Efter fem ar vil alle eksklusivforhandlerne kunne salge aktivt til alle kundegrupper, og
dermed opherer den eksklusive kundetildeling. Leveranderen kan derefter ogsé salge
til nye forhandlere. Markedet er ret dynamisk med to nye markedsdeltagere og en
rekke teknologiske fremskridt. Konkurrenterne har markedsandele pa mellem 5 % og
25 % og er ogsa 1 feerd med at opgradere deres produkter.

I betragtning af, at eneretten er af begranset varighed og bidrager til at sikre, at
forhandlerne kan tjene deres investeringer ind og i1 ferste omgang koncentrere deres
salgsarbejde om en bestemt kundegruppe og dermed fa kendskab til fagomradet, og at
de mulige konkurrenceskadelige virkninger nok vil vaere begrensede pa et dynamisk
marked, vil betingelserne i artikel 101, stk. 3, sandsynligvis vere opfyldt.

4.6.2.
4.6.2.1.
(129)

(130)

(131)

4.6.2.2.
(132)

Systemer med selektiv distribution
Definition af selektivt distributionssystem

Det fremgar af gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra h), at et selektivt
distributionssystem er et salgssystem, hvor leveranderen forpligter sig til, enten
direkte eller indirekte, at salge aftalevarerne eller -tjenesterne udelukkende til
forhandlere, der er udvalgt pa grundlag af bestemte kriterier, og hvor disse
forhandlere forpligter sig til ikke at selge sddanne varer eller tjenester til forhandlere,
der ikke er godkendt pa det omrade, som leveranderen har afsat til at drive systemet

De kriterier, som leveranderen baserer sig pd ved udvalgelsen af forhandlere, kan
vare kvalitative og/eller kvantitative. Kvalitative kriterier er objektive kriterier, der
er nedvendige som folge af produktets egenskaber, f.eks. salgspersonalets
uddannelse, service pa salgsstedet, produktsortiment®?. Kvantitative Kkriterier
begranser det potentielle antal forhandlere mere direkte, f.eks. gennem minimums-
eller maksimumskrav til salget eller fastsattelse af antallet af forhandlere.
Kriterierne kan @ndres 1 hele den selektive distributionsaftales varighed.

Selektive distributionssystemer kan sidestilles med eksklusive distributionssystemer,
for sa vidt som de begraenser antallet at godkendte forhandlere og mulighederne for
videresalg. Forskellen i forhold til eksklusivforhandling bestér i, at begraensningen af
antallet af forhandlere er baseret pa specifikke udvelgelseskriterier. En anden forskel
i forhold til eksklusiv distribution er, at begrensningen med hensyn til videresalg,
der typisk galder ved selektiv distribution, ikke er en begraensning af aktivt salg til et
eksklusivt omrade eller en eksklusiv kundegruppe, men en begraensning af aktivt og
passivt salg til ikkegodkendte forhandlere, idet der kun ma sealges til godkendte
forhandlere og endelige forbrugere.

Anvendelse af artikel 101 pa selektive distributionssystemer

De mulige konkurrenceproblemer i forbindelse med selektive distributionssystemer
bestar i risikoen for svaekkelse af intrabrandkonkurrencen og, is@r nar kumulative
virkninger spiller ind, udelukkelse af bestemte typer forhandlere, svaekkelse af
konkurrencen og potentielt lettere adgang til samordning mellem kebere pa grund af
det lavere antal.
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Se feks. dom i sag T-88/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mod Kommissionen,
ECLI:EU:T:1996:192, praemis 125 ff.
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Vurderingen af de mulige konkurrencebegrensende virkninger af selektiv
distribution ber forst fokusere pa det selektive distributionssystems
overensstemmelse med artikel 101, stk. 1. I den forbindelse mé der sondres mellem
rent kvalitativ selektiv distribution og kvantitativ selektiv distribution.

Ved rent kvalitativ selektiv distribution udvealges forhandlerne udelukkende pa
grundlag af objektive kriterier, der er nedvendige som folge af produktets
egenskaber, og der sker ikke nogen direkte begrensning af antallet af forhandlere.
For s& vidt som de tre betingelser, som Domstolen fastsatte i Metro-dommen>?
("Metro-kriterierne") er opfyldt, anses rent kvalitativ selektiv distribution normalt
ikke for at falde ind under artikel 101, stk. 1, fordi det kan antages, at den
begransning af intrabrandkonkurrencen, der er forbundet med selektiv distribution,
opvejes af en forbedring af interbrandkonkurrencen pa kvalitet’*. For det forste skal
varernes eller tjenesternes egenskaber nedvendiggere anvendelsen af et selektivt
distributionssystem. Det betyder, at et sddant system under hensyn til produktets
egenskaber skal vere berettiget for at bevare dets kvalitet og sikre, at det anvendes
korrekt. For eksempel kan der drives et selektivt distributionssystem, der falder uden
for artikel 101, stk. 1, for produkter af hgj kvalitet eller hojteknologiske produkter>>.
Det kan ogsd vare nedvendigt at drive et selektivt distributionssystem for
luksusvarer. Varernes kvalitet kan nemlig skyldes selve deres luksurigse fremtoning
og ikke alene deres materielle karakteristika. Det kan derfor vare nedvendigt at
oprette et selektivt distributionssystem, som kan sikre, at varerne prasenteres pa en
mdde, der bidrager til at bevare denne luksurigse fremtoning, for at bevare deres
kvalitet>®. For det andet skal forhandlerne udvezlges pa grundlag af objektive,
kvalitative kriterier, der fastsattes ensartet for alle potentielle forhandlere og
anvendes uden forskelsbehandling. Selv om det i henhold til retspraksis ikke kraves,
at alle potentielle forhandlere gores bekendt med de kvalitative kriterier, kan en
sédan abenhed oge sandsynligheden for, at Metro-kriterierne er opfyldt’’. For det
tredje ma de fastlagte kriterier ikke vare mere vidtgdende, end hvad der er
nodvendigt’®.
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Se f.eks. dom i sag 31/80, NV L'Oréal og SA L'Oréal mod PVBA, ECLI:EU:C:1980:289, premis 15 og
16, sag 26/76, Metro SB-Grofmirkte GmbH & Co. KG mod Kommissionen ("Metro I"),
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Se dom i sag C-230/16, Coty Germany GmbH mod Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941,
praemis 25-29.

Jf. ligeledes analogt dom i sag C-158/11, Auto 24 SARL mod jaguar Land Rover France SAS,
ECLLLEU:C:2012:351.

Se dom i sag 31/80, NV L'Oréal og SA L'Oréal mod PVBA, ECLI:EU:C:1980:289, preemis 15 og 16,
sag 26/76, Metro SB-Grofmirkte GmbH & Co. KG mod Kommissionen ("Metro 1),
ECLI:EU:C:1977:167, premis 20 og 21, sag 107/82, Allgemeine Elektrizitits-Gesellschaft AEG-
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Ifolge Metro-kriterierne kraever vurderingen af selektiv distribution efter artikel 101,
stk. 1, ogsa en sarskilt undersogelse af hver potentielt begreensende klausul i
aftalen®®. Det omfatter is@r en fastleggelse af, om den begrensende klausul er
rimelig 1 lyset af formalet med det selektive distributionssystem, og om det gar ud
over, hvad der er nedvendigt for at ni dette mal®’. Disse betingelser vil nappe vare
opfyldt i tilfeelde af alvorlige begreensninger. Til gengeeld kan et abenlyst forbud mod
benyttelse af tredjepartsonlineplatforme, som en leverander af luksusvarer palaegger
sine godkendte forhandlere, anses for at vare hensigtsmassigt, forudsat at de
godkendte forhandlere mé reklamere via internettet pa tredjepartsplatforme og
benytte onlinesggemaskiner med det resultat, at kunderne normalt vil vaere i stand til
at finde den godkendte forhandlers tilbud online ved hjzlp af sddanne segemaskiner,
og s lenge det ikke gar ud over, hvad der er nedvendigt for at bevare de pageldende
varers luksusimage®!. Hvis dette er tilfzldet, falder systemet uden for artikel 101, stk.
1, og der kraeves ingen yderligere analyse.

Selv om de ikke opfylder Metro-kriterierne, kan kvalitative og/eller kvantitative
selektive distributionssystemer vere omfattet af legalitetsformodningen, forudsat at
sével leveranderens som keberens markedsandel ikke overstiger 30 %, og at aftalen
ikke indeholder alvorlige konkurrencebegransninger®?. Fritagelsen opherer ikke,
hvis den selektive distribution kombineres med andre ikkealvorlige begransninger
sasom en konkurrenceklausul. Gruppefritagelsen gaelder uanset produktets art og
uanset udvelgelseskriterierne. Hvis produktets egenskaber ikke krever selektiv
distribution®® eller ikke gor de kriterier, der anvendes — feks. krav om, at
forhandlerne skal have et eller flere fysiske forretningssteder eller tilbyde bestemte
tjenester — nedvendige, vil et sddant distributionssystem dog normalt ikke have
tilstreekkelige effektivitetsfremmende virkninger til, at det kan opveje en vesentlig
reduktion  af  intrabrandkonkurrencen.  Hvis  der  opstir = markbare
konkurrencebegraensende virkninger, vil gruppefritagelsen sandsynligvis blive
inddraget.

Resten af dette afsnit giver retningslinjer for den individuelle vurdering af selektive
distributionssystemer, der ikke opfylder Metro-kriterierne og ikke er omfattet af
gruppefritagelsesforordningen, eller i tilfeelde af kumulative virkninger af parallelle
selektive distributionsnet pa det samme marked.

Leveranderens og konkurrenternes markedsposition har afgerende betydning for
vurderingen af de eventuelle konkurrencebegrensende virkninger, da tabet af
intrabrandkonkurrence kun er problematisk, hvis interbrandkonkurrencen er
begraenset. Jo staerkere leveranderens position, dvs. over markedsandelstaersklen pa
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Telefunken AG mod Kommissionen, ECLI:EU:C:1983:293, praemis 35, og sag T-19/91, Société
d'Hygiéne Dermatologique de Vichy mod Kommissionen, ECLI:EU:T:1992:28, preemis 65.

Jf. punkt 134 i n@rvaerende retningslinjer.

Se dom i sag C-230/16, Coty Germany GmbH mod Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941,
praemis 43 ff.

Se dom i sag C-230/16, Coty Germany GmbH mod Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941,
premis 43 ff., og sarlig preemis 67.

Se dom i sag C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mod Président de 1’Autorité de la
concurrence, ECLI:EU:C:2011:649, og analogt sag C-158/11, Auto 24 SARL mod jaguar Land Rover
France SAS, ECLI:EU:C:2012:351.

Jf. f.eks. Rettens dom i sag T-19/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mod Kommissionen, Sml.
1996, s. 1I-1851, premis 112-123, og sag T-88/92, Groupement d'achat Edouard Leclerc mod
Kommissionen, Sml. 1996, s. 1I-1961, praemis 106-117 og den retspraksis, der er navnt i den
foregdende fodnote.

40

DA



DA

(139)

(140)

30 %, jo hgjere er risikoen for konkurrenceproblemer som folge af den indskraenkede
intrabrandkonkurrence. En anden vigtig faktor er antallet af selektive distributionsnet
pa det samme marked. Hvis selektiv distribution kun anvendes af én leverander pa
markedet, skaber kvantitativ selektiv distribution normalt ikke negative
nettovirkninger. 1 praksis anvendes selektiv distribution imidlertid ofte af flere
leveranderer pa et bestemt marked.

Konkurrenternes position kan have betydning i to henseender. P4 den ene side
betyder  sterke  konkurrenter = normalt, at  enhver  svakkelse  af
intrabrandkonkurrencen, som kan veare sarlig vigtig 1 tilfelde af eksklusiv
distribution, opvejes af en tilstreekkelig interbrandkonkurrence. P4 den anden side, i
tilfeelde af en kumulativ virkning, kan der, nér et flertal af de ferende leveranderer pa
et marked anvender selektiv distribution, ske en afskaermning af markedet over for
visse typer af forhandlere (f.eks. lavprisforhandlere). Risikoen for afskermning af
markedet over for mere effektive forhandlere er storre ved selektiv distribution end
ved eksklusiv distribution pa grund af begrensningerne 1 salget til ikkegodkendte
forhandlere. Formélet med denne begrensning er at gore selektive
distributionssystemer lukkede, sdledes at kun de godkendte forhandlere, som
opfylder kriterierne, har adgang til produktet, mens det er umuligt for ikkegodkendte
forhandlere at skaffe leverancer. Selektiv distribution er derfor sarlig velegnet til at
undga, at lavprisforhandlere (uanset om de s&lger fra fysiske forretningssteder eller
udelukkende via internettet), presser producentens og de godkendte forhandleres
avancer. En udelukkelse af sddanne distributionsformer, hvad enten den beror pa en
kumulativ brug af selektiv distribution eller foretages af en enkelt leverander med en
markedsandel pa over 30 %, begraenser forbrugernes muligheder for at udnytte de
konkrete fordele, disse distributionsformer kan give, som f.eks. lavere priser, storre
gennemsigtighed og lettere adgang.

I tilfelde hvor gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa selektive
distributionsnet, kan der blive tale om at inddrage fritagelsen eller at undlade at
anvende gruppefritagelsesforordningen 1 tilfelde af kumulative virkninger. Det er
dog usandsynligt, at et sddant problem vil opsti, nir den andel af markedet, som
dekkes af den selektive distribution, ikke overstiger 50 %. Det er heller ikke
sandsynligt, at der vil opstd konkurrenceproblemer, selv om markedsdekningen
overstiger 50 %, hvis de fem storste leveranderers samlede markedsandel ikke
overstiger 50 %. Nér bade de fem storste leveranderers markedsandel og det
selektive distributionssystem dakker mere end 50 % af markedet, kan vurderingen
variere, athangigt af om alle de fem storste leveranderer benytter selektiv
distribution. Jo staerkere de konkurrenter, der ikke anvender selektiv distribution,
star, desto mindre sandsynligt vil det vare, at markedet afskermes over for andre
forhandlere. Der kan opstd konkurrenceproblemer, hvis de fem storste leveranderer
alle anvender selektiv distribution. Det vil navnlig vere tilfeldet, hvis de aftaler, der
indgds af de storste leveranderer, indeholder kvantitative udvealgelseskriterier, der
direkte begraenser antallet af godkendte forhandlere, eller kvalitative kriterier, som
udelukker visse distributionsformer, f.eks. krav om en eller flere fysiske butikker
eller om at yde bestemte tjenester, der typisk kun kan ydes i en bestemt
distributionsform. Det er i almindelighed usandsynligt, at betingelserne 1 artikel 101,
stk. 3, er opfyldt, hvis de selektive distributionssystemer, som bidrager til den
kumulative virkning, forhindrer nye forhandlere, som kan salge de pagaeldende
produkter pa passende vis, 1 at fa adgang. Navnlig er det usandsynligt, at de endelige
forbrugere vil nyde effektivitetsgevinster, hvis distributionssystemerne kun omfatter
nogle af de eksisterende kanaler, mens de udelukker lavprisforhandlere eller rene
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onlineforhandlere, som tilbyder forbrugerne lavere priser. Ved mere indirekte former
for kvantitativ selektiv distribution, f.eks. nar rent kvalitative udvelgelseskriterier
kombineres med et krav til forhandlerne om arligt at aftage produkter for et bestemt
minimumsbeleb, er det mindre sandsynligt, at der vil opsta negative nettovirkninger,
hvis et sddant mindstebelob ikke udger en veasentlig del af forhandlerens samlede
omsztning inden for den pdgazldende produkttype, og dette krav ikke er mere
vidtgdende end nedvendigt, for at leveranderen kan fa daekket sine
relationsspecifikke investeringer og/eller opné stordriftsfordele i distributionen. En
leverander med en markedsandel pa under 5 % vil normalt ikke blive anset for at
bidrage vasentligt til en kumulativ virkning.

Adgangsbarrierer har hovedsagelig betydning i de tilfeelde, hvor markedet afskaermes
over for ikkegodkendte forhandlere. Adgangsbarrierer kan have stor betydning, hvis
producenter af markevarer benytter selektiv distribution, da det normalt vil kreeve tid
og betydelige investeringer for forhandlere, der er udelukket fra det selektive
distributionssystem, at lancere deres egne marker eller skaffe sig
konkurrencedygtige leverancer andre steder fra.

Keobermagt kan ege risikoen for samordning mellem forhandlerne. Forhandlere med
en steerk markedsposition kan fa leverandererne til at anvende selektive kriterier, der
afskermer markedet over for nye og mere effektive forhandlere. Kebermagt kan
dermed medfere en vasentlig &ndring 1 analysen af selektive distributionssystemers
eventuelle konkurrencebegrensende virkninger. Afskermning af markedet over for
mere effektive forhandlere kan isaer forekomme, nér en sterk forhandlerorganisation
palegger leveranderen udvalgelseskriterier, der tager sigte pd at begraense
distributionen til medlemmernes fordel.

I gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra c), er det fastsat, at
leveranderen ikke mé pélegge de godkendte forhandlere en direkte eller indirekte
forpligtelse til at undlade at s®lge bestemte konkurrerende leveranderers marker.
Denne bestemmelse tager specielt sigte pa at undga horisontal samordning mellem de
forende leveranderer om at udelukke bestemte maerker ved at oprette en selektiv
markevaregruppe. En sddan forpligtelse vil sandsynligvis ikke kunne fritages, nar de
fem forende leveranderers markedsandel er lig med eller overstiger 50 %,
medmindre ingen af de leveranderer, der anvender en sddan forpligtelse, er blandt de
fem storste leveranderer pd markedet.

Der vil normalt ikke opstd konkurrenceproblemer 1 forbindelse med
markedsafskermning over for andre leveranderer, s lenge andre leveranderer ikke
forhindres 1 at benytte de samme forhandlere, dvs. s& laenge det selektive
distributionssystem ikke kombineres med markeeksklusivitet. Hvis nettet af
godkendte forhandlere er finmasket, eller hvis der er tale om en kumulativ virkning,
kan en kombination af selektiv distribution og en konkurrenceklausul indebaere en
risiko for, at andre leveranderer afskaeres fra markedet. 1 givet fald geelder
principperne i afsnit 2.1 1 narvaerende retningslinjer for markeeksklusivitet. Nar
selektiv distribution ikke kombineres med en konkurrenceklausul, kan afskaermning
af markedet over for konkurrerende leveranderer stadig vaere et problem, hvis de
forende leveranderer ikke blot anvender rent kvalitative udvalgelseskriterier, men
ogsd palegger deres forhandlere en rakke yderligere betingelser, sdsom en
forpligtelse til at reservere et minimum af hyldeplads til deres produkter eller at
sikre, at forhandlerens salg af deres produkter udger en minimumsprocentandel af
hans samlede omsatning. Et sidant problem vil sandsynligvis ikke opstd, hvis
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selektiv distribution daeekker mindre end 50 % af markedet, eller, safremt denne andel
overskrides, hvis de fem storste leveranderers markedsandel er pa under 50 %.

Det er vigtigt at vurdere dynamikken pa markedet, eftersom stigende efterspergsel,
skiftende teknologier og skiftene markedspositioner kan mindske sandsynligheden
for negative virkninger 1 forhold til mere modne markeder.

Selektiv distribution kan medfere effektivitetsgevinster, nar det forer til besparelser i
logistiskomkostninger pa grund af stordriftsfordele pa transportomradet, hvilket kan
forekomme uanset produktets art (jf. punkt 14, litra g)), i neervarende retningslinjer).
Dette udger dog normalt kun en beskeden -effektivitetsgevinst ved selektiv
distribution. Produktets art spiller en vasentlig rolle for vurderingen af, om selektiv
distribution er egnet til at lose et frihjulsproblem mellem forhandlere (jf. punkt 14,
litra b)), 1 narverende retningslinjer) eller til at skabe eller bevare et
markeomdomme (jf. punkt 14, litra h)), 1 nervaerende retningslinjer). Generelt vil
anvendelsen af selektiv distribution med henblik pa at opnd siddanne
effektivitetsgevinster sandsynligvis vare mere berettiget for nye produkter,
komplekse produkter og produkter, hvis kvalitet vanskeligt kan vurderes for forbrug
(sékaldte oplevelsesprodukter) eller selv efter forbrug (sakaldte tillidsprodukter). En
kombination af selektiv distribution og en beliggenhedsklausul, som beskytter en
godkendt forhandler mod konkurrence fra andre godkendte forhandlere, der abner en
butik i narheden, kan i s@rdeleshed opfylde betingelserne i artikel 101, stk. 3, hvis
denne kombination er afgerende nedvendig for at beskytte betydelige,
relationsspecifikke investeringer, som den godkendte forhandler har foretaget (jf.
punkt 14, litra e)), 1 nervaerende retningslinjer). For at sikre, at det er den mindst
konkurrencebegraensende lgsning, der er valgt, ma det vurderes, om de samme
effektivitetsgevinster kan opnas med sammenlignelige omkostninger ved f.eks. kun
at stille servicekrav.

Eksempel pa kvantitativ selektiv distribution

Pé et marked for varige forbrugsgoder slger producent A, som er markedsforende
med en markedsandel pd 35 %, sit produkt til de endelige forbrugere gennem et
selektivt distributionssystem. Der er opstillet flere kriterier for at blive optaget 1 dette
distributionssystem: butikken skal have specialuddannet personale og yde
forsalgsservice, en bestemt del af butikken skal vare forbeholdt salg af produktet og
tilsvarende high tech-produkter, og butikken skal salge et bredt udsnit af
leveranderens produkter og praesentere dem pa en attraktiv made. Desuden begranses
antallet af godkendte forhandlere i systemet direkte gennem fastsattelsen af et loft
over antallet af forhandlere pa grundlag af antallet af indbyggere i hver region eller i
hvert byomrade. Producent A har seks konkurrenter pé dette marked. Producenterne af
mearke B, C og D er de storste konkurrenter med en markedsandel hver pa henholdsvis
25%, 15% og 10 %, mens de ovrige producenter har lavere markedsandele.
Producent A er den eneste, der benytter selektiv distribution. A's selektive forhandlere
forer altid et par konkurrerende marker. Konkurrerende merker selges imidlertid
ogsa 1 vid udstrekning i butikker, der ikke deltager i A's selektive distributionssystem.
Der anvendes forskellige distributionskanaler: f.eks. salges marke B og C i de fleste
af A's butikker, men ogséd i1 andre butikker, der yder service af hej kvalitet, samt i
supermarkeder. Marke D salges fortrinsvis 1 butikker med hejt serviceniveau.
Markedet er praeget af en relativt hurtig teknologisk udvikling, og de ferende
leveranderer satser meget pé deres kvalitetsomdemme og reklamerer kraftigt for deres
produkter.
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Pa dette marked har selektiv distribution en deekning pd 35 %. Interbrandkonkurrencen
pavirkes ikke direkte af A's selektive distributionssystem. Intrabrandkonkurrencen
inden for A's marke kan blive svaekket, men forbrugerne har adgang til at kebe
markerne B og C, som har et kvalitetsomdemme svarende nogenlunde til A, i
supermarkederne. De har desuden ogsa adgang til specialforretninger med andre
marker, eftersom de udvalgte forhandlere har uhindret adgang til at sazlige
konkurrerende marker, og den kvantitative begrensning i antallet af forhandlere af
marke A hindrer ikke andre specialforhandlere i at forhandle konkurrerende maerker. 1
dette tilfeelde vil betingelserne i artikel 101, stk. 3, sandsynligvis vere opfyldt pa
grund af servicekravene og de effektivitetsgevinster, de ma antages at fore til, og den
begraensede pavirkning af intrabrandkonkurrencen.

Eksempel pa selektiv distribution med kumulative virkninger

P& et marked for en bestemt sportsartikel findes der syv producenter, som hver isaer
har en markedsandel p& henholdsvis 25 %, 20 %, 15 %, 15 %, 10 %, 8 % og 7 %. De
fem storste producenter salger deres produkter via kvantitativ selektiv distribution,
mens de to mindste benytter andre distributionssystemer, hvilket giver selektiv
distribution en dakningsgrad pd 85 %. Kriterierne for adgang til producenternes
forskellige selektive distributionssystemer har mange felles treek: forhandlerne skal
have en eller flere fysiske butikker, de skal have et faguddannet personale og yde
forsalgsservice, en del af butikken skal vere specielt indrettet til salg af produktet, og
der er specificeret et minimum for denne del af butikken. Butikken skal szlge et bredt
sortiment af det pdgeldende maerke og prasentere produktet pd en attraktiv méde,
butikken skal ligge pé et forretningsstrog, og produktet skal tegne sig for mindst 30 %
af butikkens samlede omsetning. Det er normalt den samme forhandler, der
godkendes som forhandler af alle fem marker. De to marker, der ikke benytter
selektiv  distribution, selger normalt via mindre specialiserede og mindre
serviceorienterede forhandlere. Markedet er stabilt, bdde pa udbuds- og
eftersporgselssiden, og der er en sterk produktdifferentiering og stor
markebevidsthed. De fem forende producenter pa markedet har hver isar et sterkt
markeimage, som de har skabt gennem reklamer og sponsorering, mens de to mindre
producenter satser pa billigere produkter uden noget steerkt maerkeimage.

P& dette marked har lavprisforhandlere og rene onlineforhandlere ikke adgang til de
fem forende maerker. Det skyldes, at kravet om, at produktet skal tegne sig for mindst
30% af forhandlernes omsatning, og kriterierne for varens prasentation og
forsalgsservice udelukker de fleste lavprisforhandlere fra nettet af godkendte
forhandlere. Kravet om ¢én eller flere fysiske butikker udelukker desuden rene
onlineforhandlere fra distributionsnettet. Forbrugerne har derfor ingen anden mulighed
end at kebe de fem forende marker 1 de serviceorienterede/dyre butikker. Dette
medferer en begrenset interbrandkonkurrence mellem de fem forende meerker. Det
opvejes ikke af, at de to mindste maerker kan kebes 1 lavprisbutikker, der ikke er
serviceorienterede, da de fem forende producenter har et langt bedre markeimage.
Interbrandkonkurrencen begrenses desuden af, at de fem forende maerker normalt
fores af de samme forhandlere. Selv om der findes en vis intrabrandkonkurrence, og
antallet af forhandlere ikke direkte begranses, er adgangskriterierne strenge nok til, at
der kun findes et lille antal forhandlere af de fem forende merker i hvert omrade.

Disse kvantitativt baserede selektive distributionssystemer er ikke forbundet med
nogen storre effektivitetsgevinst: produktet er ikke sarlig komplekst og kraever ingen
serlig service. Medmindre producenterne kan bevise, at deres selektive
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distributionssystem giver klare effektivitetsgevinster, vil det sandsynligvis blive

nedvendigt at inddrage gruppefritagelsen pa grund af de kumulative virkninger, der

medferer ferre valgmuligheder og hgjere priser for forbrugerne.

Franchiseaftaler

Franchiseaftaler indeholder licenser pa intellektuelle ejendomsrettigheder (IPR), iseer
varemarker eller logoer og knowhow med henblik pa brug og distribution af varer
eller tjenester. Ud over IPR-licensen yder franchisegiver normalt franchisetageren
kommerciel eller teknisk bistand 1 aftalens lobetid. Licensen og bistanden udger en
integrerende bestanddel af det forretningskoncept, der er omfattet af franchisen.

Franchisetageren betaler normalt franchisegiveren en franchiseafgift for brugen af

det pdgaeldende forretningskoncept. Franchising kan sette franchisegiveren i stand til
med begraensede investeringer at etablere et ensartet net til distribution af sine
produkter. Ud over brugen af forretningskonceptet indeholder franchiseaftaler
normalt en kombination af forskellige vertikale begraensninger vedrerende det
forhandlede = produkt,  navnlig  klausuler =~ om  selektiv  distribution,
konkurrenceklausuler, eksklusivforhandlingsklausuler eller mindre restriktive
varianter heraf.

Franchising (med undtagelse af produktionsfranchiseaftaler) har nogle sarlige
kendetegn, fieks. brug af samme firmanavn, anvendelse af samme
forretningsmetoder (herunder licensering af IPR) og betaling af royalties til gengald
for de indremmede fordele. I lyset af disse sarlige kendetegn kan bestemmelser, som
er absolut nadvendige for, at et sddant distributionssystem kan fungere, anses for at
falde uden for artikel 101, stk. 1. Det galder f.eks. begraensninger, der hindrer
franchisegiverens konkurrenter i at fi glaede af den ydede knowhow og bistand®, og
konkurrenceklausuler med hensyn til de varer og tjenester, som franchisetageren
keber, og som er nedvendige for at beskytte franchisenettets falles identitet og
omdemme. I sidstnaevnte tilfelde er konkurrenceklausulens varighed uden
betydning, sa l&nge den ikke overstiger selve franchiseaftalens varighed.

Franchiseaftaler er omfattet af gruppefritagelsesforordningen, nar bade leveranderens

og keberens markedsandele ikke overstiger 30 %5°. Bestemmelser om licensering af

IPR i franchiseaftaler behandles i punkt 67-82 i nervaerende retningslinjer. Vertikale
begrensninger 1 franchiseaftaler vurderes efter de regler, der geelder for det
distributionssystem, der minder mest om den konkrete franchiseaftale. F.eks. skal en
franchiseaftale, som skaber et lukket net, fordi medlemmerne ikke ma selge til
ikkemedlemmer, vurderes efter de regler, der gelder for selektiv distribution. Til
gengald skal en franchiseaftale, som giver geografisk eksklusivitet og beskytter mod
aktivt salg foretaget af andre franchisetagere, vurderes efter de regler, der gelder for
eksklusiv distribution.

Franchiseaftaler, som indeholder alvorlige konkurrencebegraensninger, herunder
prisbinding®®, er ikke omfattet af gruppefritagelsesforordningen. Aftaler, der ikke er
omfattet af gruppefritagelsesforordningen, skal vurderes individuelt efter artikel 101.
I forbindelse med denne vurdering ber det tages i betragtning, at jo mere omfattende
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Se dom i sag 161/84, Pronuptia de Paris GmbH mod Pronuptia de Paris Irmgard Schillgallis,
ECLLLEU:C:1986:41, premis 16.

Se ogsé punkt 86-95, serlig punkt 92.
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overforslen af knowhow er, desto sterre sandsynlighed er der, for at de vertikale
begransninger affoder effektivitetsgevinster og/eller er nedvendige for at beskytte
den pageldende knowhow og opfylder betingelserne 1 artikel 101, stk. 3.

Eksempel pé franchising

En producent har udviklet et nyt koncept for salg af slik i sdkaldte "fun shops", hvor
slikket kan farves efter forbrugerens ensker. Slikproducenten har ogsd udviklet
maskiner til at farve slikket og producerer desuden de flydende farvestoffer, hvis
kvalitet og friskhed har afgerende betydning for slikkets kvalitet. Producenten
opnéede stor succes med at s@lge sit slik i sine egne detailbutikker, der alle drives
under samme handelsnavn og det samme "fun shop"-koncept (feelles butiksstil, felles
reklamer osv.). For at udvide salget etablerede slikproducenten et franchisesystem. For
at sikre ensartet produktkvalitet og butiksimage er franchisetagerne forpligtet til at
kebe slik, farvestoffer og farvemaskine hos producenten, at benytte det samme
handelsnavn, at betale franchiseafgift, at bidrage til fzlles reklamering og at
hemmeligholde indholdet af den driftsmanual, som franchisegiveren har udarbejdet.
Desuden mé franchisetagerne kun selge fra de i aftalen angive lokaler, og kun til
endelige forbrugere eller andre franchisetagere. De ma desuden ikke salge andet slik i
deres butikker. Franchisegiveren ma ikke udpege nogen anden franchisetager eller selv
drive en detailbutik 1 det tildelte aftaleomrade. Franchisegiveren har ogsa pligt til at
opdatere og videreudvikle sine produkter, butikskonceptet og driftsmanualen og stille
disse forbedringer til radighed for alle franchisetagerne. Franchiseaftalerne indgas for
ti ar.

Slikforhandlerne keber deres slik pé et nationalt marked hos enten nationale
producenter, der fremstiller slik efter den nationale befolknings smag, eller hos
grossister, der importerer fra udenlandske producenter ved siden af deres salg af
nationale producenters merker. P4 markedet konkurrerer franchisegiverens produkter
med en raekke nationale og internationale slikmaerker, hvoraf nogle produceres af store
diversificerede fodevarevirksomheder. Franchisegiveren har en markedsandel pa
under 10 % pa markedet for maskiner til farvning af fedevarer. Franchisegiveren har
en markedsandel pd 30 % pé markedet for slik, der selges til detailhandlere. Der
findes mange salgssteder for slik 1 form af kiosker, dagligvarebutikker, cafeteriaer og
slikbutikker.

De fleste af forpligtelserne 1 franchiseaftalerne kan anses for at veere nedvendige for at
beskytte IPR eller franchisenettets faelles identitet og omdemme, og de falder derfor
ikke ind under artikel 101, stk. 1. Salgsrestriktionerne (fastsattelse af aftaleomrade og
selektiv distribution) giver franchisetagerne et incitament til at investere i
franchisekonceptet og farvemaskinen og bidrage til at beskytte den faelles identitet, og
de opvejer saledes den manglende intrabrandkonkurrence. Konkurrenceklausulen, der
betyder, at franchisetagerne ikke ma salge andre slikmaerker fra sin butik 1 aftalernes
lobetid, setter franchisegiveren i stand til at opretholde salgsstedernes ensartede
udseende og forhindrer konkurrenterne 1 at udnytte hans handelsnavn. I betragtning af
det store antal salgssteder, der er til rddighed for andre slikproducenter, resulterer det
ikke 1 nogen alvorlig markedsafskermning. Franchiseaftaler opfylder derfor
sandsynligvis betingelserne for fritagelse efter artikel 101, stk. 3, i det omfang de
falder ind under artikel 101, stk. 1.
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MARKEDSAFGRANSNING OG BEREGNING AF MARKEDSANDELE
Meddelelsen om markedsafgransning

Kommissionens meddelelse om afgraensning af det relevante marked i forbindelse
med Feallesskabets konkurrenceret ("meddelelsen om markedsafgraensning")
indeholder retningslinjer for, hvilke regler, kriterier og bevismidler Kommissionen
anvender, nar den skal tage stilling til markedsafgransningsspergsmal®’. I
forbindelse med anvendelsen af artikel 101 pa vertikale aftaler ber det relevante
marked derfor afgrenses pa grundlag af disse retningslinjer og eventuelle fremtidige
retningslinjer om afgrensning af det relevante marked i1 forbindelse med EU-
konkurrenceretten. Nervarende retningslinjer behandler kun de serlige problemer,
der opstér i forbindelse med anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen, og som
ikke er behandlet i meddelelsen om markedsafgraensning.

Beregning af markedsandele efter gruppefritagelsesforordningen

Efter gruppefritagelsesforordningens artikel 3 er det bade leveranderens og keberens
markedsandel, der afger, om gruppefritagelsen finder anvendelse. For at aftalen kan
falde ind under gruppefritagelsesforordningen, mi hverken leveranderens
markedsandel pd det marked, hvor han szlger aftalevarerne eller -tjenesterne til
keberen, eller keberens markedsandel pa det marked, hvor han keber aftalevarerne
eller -tjenesterne, overstige 30 %. For aftaler mellem SMV'er er det generelt ikke
nedvendigt at beregne markedsandele (se punkt 26) i narverende retningslinjer).

Vertikale begrensninger i1 distributionsleddet vedrerer ofte ikke blot salget af
produkter mellem leverander og kunde, men tillige deres videresalg. Da der normalt
er konkurrence mellem forskellige distributionsformer, kan markederne ikke
afgreenses pa grundlag af den anvendte distributionsform, dvs. eksklusiv, selektiv
eller fri distribution. Hvis leverandererne generelt slger et helt sortiment af
produkter, kan hele sortimentet udgere produktmarkedet, hvis kunderne betragter
sortimenterne og ikke de enkelte produkter som substitutter.

Hvis en vertikal aftale omfatter tre parter, der opererer 1 hvert sit omsatningsled, skal
de hver is@r have en markedsandel pd under de 30 %, for at gruppefritagelsen kan
finde anvendelse. Som fastsat i gruppefritagelsesforordningens artikel 3, stk. 2,
gelder, at nir en aftale er indgéet mellem flere virksomheder, og en af disse
virksomheder keber aftalevarerne eller -tjenesterne fra en anden aftalepart og selger
dem til en tredje aftalepart, finder gruppefritagelsen kun anvendelse, hvis den
pageldende virksomheds markedsandel hverken som keber eller leverander
overstiger 30 %. Hvis eksempelvis en aftale mellem en producent, en grossist (eller
sammenslutning af detailhandlere) og en detailhandler indeholder en
konkurrenceklausul, ma producentens og grossistens (eller
detailhandelssammenslutningens) markedsandele pa deres respektive salgsmarkeder
ikke overstige 30 %, og grossistens (eller detailhandelssammenslutningens) og
detailforhandlerens markedsandele pa deres respektive indkebsmarkeder ma ikke
overstige 30 %, hvis aftalen skal vaere omfattet af gruppefritagelsen.

Nér en vertikal aftale ud over levering af aftalevarerne eller -tjenesterne ogsé
indeholder IPR-bestemmelser (f.eks. en bestemmelse om brugen af leveranderens
varemarke) som gor det lettere for keberen at selge aftalevarerne eller -tjenesterne,
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er leveranderens markedsandel pd det marked, hvor han s®lger aftalevarerne eller -
tjenesterne, afgerende for, om gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse. Nér
en franchisegiver ikke leverer varer eller tjenester til videresalg, men leverer en
"pakke" med varer eller tjenester og med IPR, der tilsammen udger den
forretningsmodel, som er omfattet af franchisen, skal franchisegiveren tage hensyn til
sin markedsandel som leverander af en forretningsmodel for levering af bestemte
varer eller tjenester til de endelige brugere. Med henblik herpa skal franchisegiveren
beregne sin markedsandel pd det marked, hvor forretningsmodellen udnyttes af
franchisetagerne til levering af varer eller tjenester til de endelige brugere.
Franchisegiveren skal derfor beregne sin markedsandel pd grundlag af vaerdien af de
varer eller tjenester, der leveres af hans franchisetagere pa dette marked. Pa et sadant
marked kan franchisegiverens konkurrenter vare leveranderer af andre
franchisebaserede forretningsmodeller eller leveranderer af substitutionsvarer eller -
tjenester, der ikke anvender franchising. Hvis der f.eks. — uden at foregribe selve
markedsafgrensningen — var et marked for fastfoodtjenester, ville en franchisegiver
skulle beregne sin markedsandel pd dette marked pa grundlag af sine
franchisetageres relevante afsatning pa markedet.

Beregning af markedsandele efter gruppefritagelsesforordningen

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 7, litra a), skal leveranderens og
keberens markedsandele i princippet beregnes pa grundlag af verdibaserede data.
Hvis der ikke foreligger sddanne veardibaserede data, kan der foretages
underbyggede skon pa grundlag af andre palidelige markedsoplysninger sdsom
mangdeopgerelser.

Intern levering af mellemprodukter eller mellemliggende tjenester med henblik pa
leveranderens egen brug kan vere relevant for konkurrenceanalysen i en konkret sag,
men dette vil ikke blive taget i betragtning i forbindelse med markedsafgrensningen
eller beregningen af markedsandele efter gruppefritagelsesforordningen. I henhold til
gruppefritagelsesforordningens artikel 7, litra c), ber markedsafgreensningen og
beregningen af markedsandele 1 tilfeelde af parallel distribution af faerdigvarer (dvs.
hvor leveranderens af fardigvarer ogsd fungerer som forhandler af varerne pa
markedet) til gengeld omfatte leveranderens salg af egne varer gennem vertikalt
integrerede forhandlere og agenter. Integrerede forhandlere er forbundne
virksomheder som omhandlet i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 268,

ANVENDELSE AF GRUPPEFRITAGELSESFORORDNINGEN
Alvorlige konkurrencebegraensninger efter gruppefritagelsesforordningen

Gruppefritagelsesforordningens artikel 4 indeholder en liste over alvorlige
konkurrencebegrensninger, som 1 de fleste tilfeelde ber forbydes pd grund af den
skade, de forvolder forbrugerne. Vertikale aftaler, som indeholder en eller flere
alvorlige begransninger, falder 1 deres helhed uden for
gruppefritagelsesforordningens anvendelsesomrade.

De alvorlige begrensninger i gruppefritagelsesforordningens artikel 4 gelder for
vertikale aftaler, som vedrerer handel inden for Unionen. Det fremgér séledes af
Domstolens retspraksis, at hvis en vertikal aftale vedrerer eksport uden for Unionen
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I forbindelse med markedsafgrensning og markedsandelsberegning er det uden betydning, om den
integrerede forhandler ogsa salger konkurrenters varer eller tjenester.
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eller import/reimport fra lande uden for Unionen, kan den ikke antages at have til
formal markbart at begrense konkurrencen i Unionen eller som sddan at kunne
pavirke handelen mellem medlemsstater®.

Alvorlige begrensninger, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 4, har normalt et
konkurrencebegraensende formal som omhandlet i artikel 101, stk. 17°. Aftaler med
konkurrencebegraensende formél som omhandlet i artikel 101, stk. 1, er aftaler, som 1
kraft af deres karakter potentielt kan begraense konkurrencen’'. I den forbindelse
fremgar det af Domstolens praksis, at visse former for samordning mellem
virksomheder kan vere tilstrekkeligt skadelige for konkurrencen, til at det kan
antages, at det ikke er nodvendigt at undersoge deres virkninger’?. For at fastsla, om
en vertikal aftale har et konkurrencebegrensende formal, m& der foretages en
individuel  vurdering af den  pagzldende aftale. I  henhold  til
gruppefritagelsesforordningen udger alvorlige konkurrencebegrensninger imidlertid
en kategori af begrensninger, for hvilke det antages, at de generelt skader
konkurrencen, sédledes at vertikale aftaler indeholdende sadanne alvorlige
begransninger ikke kan gruppefritages efter forordningens artikel 2, stk. 1.

Alvorlige begraensninger falder imidlertid ikke altid ind under artikel 101, stk. 1.
Hvis en alvorlig begrensning efter gruppefritagelsesforordningen er objektivt
nedvendig for en bestemt type eller art vertikal aftale, f.eks. for at sikre overholdelse
af et offentligt forbud mod salg af farlige stoffer til bestemte kunder af sikkerheds-
eller sundhedsmaessige hensyn, falder denne aftale ekstraordinart uden for artikel
101, stk. 1. I lyset af ovenstdende, og navnlig da alvorlige begrensninger generelt har
til formal at begraense konkurrencen, vil Kommissionen anvende felgende principper
ved vurderingen af en vertikal aftale:

(a) hvis en vertikal aftale indeholder en alvorlig begrensning som omhandlet i
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, falder aftalen sandsynligvis ind under
artikel 101, stk. 1

(b) en aftale, der indeholder en alvorlig begrensning som omhandlet i
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, vil sandsynligvis ikke opfylde
betingelserne i artikel 101, stk. 373,

En virksomhed kan i1 konkrete tilfeelde godtgere, at der er konkurrencefremmende
virkninger, der kan falde ind under artikel 101, stk. 374, 1 s& fald skal virksomheden
godtgere, at aftalen sandsynligvis vil give effektivitetsgevinster, og at disse
effektivitetsgevinster sandsynligvis vil felge af medtagelsen af de alvorlige
begransninger i1 aftalen, nar den péviser, at alle betingelserne i artikel 101, stk. 3, er
opfyldt. Nér dette er tilfeeldet, undersoger Kommissionen de konkurrenceskadelige
virkninger, der sandsynligvis vil folge af at medtage den alvorlige begrensning i
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Se dom i sag C-306/96, Javico mod Yves Saint Laurent, ECLI:EU:C:1998:173, preemis 20.

Jf. Kommissionens arbejdsdokument "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).

Se dom i sag C-8/08, T-Mobile Netherlands, ECLI:EU:C:2009:343, preemis 31.

Se dom i sag C-67/13, Groupement des Cartes Bancaires, ECLI:EU:C:2014:2204, praemis 49.

Se dom i sag C-439/09, Pierre Fabre, EU:C:2011:649, premis 57.

Se is@r punkt 14), litra a)-i), i nerverende retningslinjer, der giver en generel beskrivelse af mulige
effektivitetsgevinster i forbindelse med vertikale begrensninger, og afsnit 6.1.1 i narvarende
retningslinjer om detailprisbinding. Se generelt ogsd Meddelelse fra Kommissionen — Retningslinjer
for anvendelsen af traktatens artikel 81, stk. 3 (EUT C 101 af 27.4.2004, s. 97).
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aftalen, for den tager endeligt stilling til, om betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, er
opfyldt’.

Eksemplerne 1 de folgende tre punkter i nervaerende retningslinjer skal illustrere, i
hvilke ekstraordinare situationer en alvorlig begraensning kan falde uden for artikel
101, stk. 1.

Eksempel pé reel indtrengen

En forhandler, der er den forste til at selge et nyt maerke eller et eksisterende marke
pa et nyt marked og derfor reelt er den forste til at trenge ind pd markedet, vil ofte
vaere nedt til at foretage betydelige investeringer, hvis der ikke tidligere var nogen
eftersporgsel efter denne type produkt generelt eller efter den pageldende producents
produkt af denne type. Under disse omstaendigheder vil distributeren, i betragtning af
at disse investeringer ofte er irreversible, maske ikke indga distributionsaftalen uden i
et vist tidsrum at vere beskyttet mod andre forhandleres aktive og passive salg i hans
omrade eller til hans kundegruppe.

For eksempel kan en sddan situation opstd, nar en producent etableret pa et bestemt
nationalt marked trenger ind pa et andet nationalt marked og introducerer sine
produkter via en eksklusivforhandler, som er nedt til at foretage betydelige
investeringer i at lancere og etablere market pd dette nye marked. Néar det er
nedvendigt, at forhandleren foretager betydelige investeringer 1 at opdyrke og/eller
udvikle det nye marked, vil begraensninger i andre distributerers adgang til passivt salg
1 det pdgeeldende omrade eller til den pidgeldende kundegruppe, som er nedvendige
for, at forhandleren kan tjene sin investering ind, derfor normalt ikke falde ind under
artikel 101, stk. 1, 1 de forste to &r, hvor forhandleren s&lger aftalevarerne eller -
tjienesterne i dette omréde eller til denne kundegruppe, selv om saddanne begraensninger
normalt betragtes som alvorlige begransninger, der falder ind under artikel 101, stk. 1.

Eksempel pé krydsleverancer mellem godkendte forhandlere

I et selektivt distributionssystem skal der normalt vaere fri adgang til krydsleverancer
mellem de godkendte forhandlere (jf. punkt 187) 1 nervaerende retningslinjer). Men
hvis godkendte grossister etableret i forskellige omrader er forpligtede til at investere i
salgsfremmende aktiviteter inden for det omrade, hvor de distribuerer de pagaeldende
varer eller tjenester for at stotte godkendte forhandleres salg, og det ikke er praktisk
muligt at fastsatte kravene til disse salgsfremmetiltag i en aftale, vil begransninger 1
grossisternes aktive salg til godkendte forhandlere pa andre grossisters omrédde med
det formél at imedegd "frihjulsproblemer" 1 individuelle tilfelde kunne opfylde
betingelserne i artikel 101, stk. 3.

Eksempel pa reel test

Er der tale om reelt at teste et nyt produkt i et begreenset geografisk omrade eller hos
en begraenset kundegruppe, eller om en introduktion af et nyt produkt i flere omgange,
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Denne vurdering berarer ikke det forhold, at en given begraensning alligevel automatisk kan vere
ugyldig, hvis der er tale om en overtraedelse af forbuddene vedrerende passivt salg i forordningen om
geoblokering, jf. artikel 6, stk. 2, i Europa-Parlamentets og Rédets forordning (EU) 2018/302 af 28.
februar 2018 om imedegéelse af uberettiget geoblokering og andre former for forskelsbehandling pé
grundlag af kundernes nationalitet, bopel eller hjemsted i det indre marked og om endring af
forordning (EF) nr. 2006/2004 og (EU) 2017/2394 og af direktiv 2009/22/EF.
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vil de forhandlere, der skal s@lge det nye produkt pa testmarkedet eller deltage i den
forste introduktionsrunde, kunne fa begrenset deres adgang til aktivt salg uden for
testmarkedet eller det marked, hvor det forst introduceres, uden at det falder ind under
artikel 101, stk. 1, 1 det tidsrum, det er nedvendigt for at teste eller introducere
produktet.

Prisbinding

Den alvorlige begrensning, der er omhandlet 1 gruppefritagelsesforordningens artikel
4, litra a), vedrerer prisbinding, dvs. aftaler eller samordnet praksis, der direkte eller
indirekte har til formal at fastsaette en fast eller mindste videresalgspris eller et fast
eller mindste prisniveau, som keberen skal overholde’. En vertikal aftale eller
samordnet praksis, som palegger kaberen et bestemt prisniveau for videresalg, er
derfor ikke 1 overensstemmelse med gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a).

Prisbinding kan fastsattes direkte. Det er tilfeldet ved aftalebestemmelser eller
samordnet praksis, der direkte fastsetter detailprisen og dermed resulterer i abenbare
begransninger’’. Sddanne begrensninger omfatter aftalebestemmelser, som satter
leveranderen 1 stand til at fastsette den pris, som keberen skal opkraeve af sin kunde,
eller som forbyder keberen at selge under et bestemt prisniveau. Begransningen er
ogsd dbenbar, nir en leverander anmoder om en prisstigning, og keberen
efterkommer en sddan anmodning.

Prisbinding kan ogsd forega indirekte, bl.a. gennem incitamenter til at fastholde en
mindstepris eller disincitamenter til at afvige fra en mindstepris. Felgende eksempler
udger en ikkeudtemmende liste over sddanne indirekte metoder:

— Fastsattelse af forhandleravance.

— Fastsettelse af den maksimale rabat, som en forhandler mé give i forhold til et
givet prisniveau.

— Ordninger, som gor leveranderrabatter eller refusion af wudgifter til
salgsfremstad betinget af overholdelsen af et givet prisniveau.

— Sammenknytning af den givne videresalgspris med konkurrenternes
videresalgspriser.

— Trusler, intimidering, advarsler, sanktioner, forsinkelser eller suspension af
leverancer eller opsigelse af aftaler ved manglende overholdelse af et givet
prisniveau.

Det fremgar af gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a), at leveranderens
fastsaettelse af maksimumssalgspriser eller vejledende salgspriser ikke 1 sig selv
udger prisbinding. Hvis leveranderen imidlertid kombinerer sidanne
maksimumssalgspriser eller vejledende salgspriser med incitamenter til at anvende et
bestemt prisniveau eller disincitamenter til at sa@nke salgsprisen, kan dette udgere
prisbinding. Som eksempel pa incitamenter til at anvende et bestemt prisniveau kan
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I punkt 48)-51) i neerverende retningslinjer redegeres der for sondringen mellem vertikale aftaler og
samordnet praksis. Denne sondring har dog indtil videre ikke spillet nogen rolle i hdndhavelsespraksis,
da det ikke er nedvendigt at sondre mellem de to for at konstatere en overtreedelse af artikel 101. Det
skal endvidere bemarkes, at prisbinding kan vere knyttet til andre begransninger, herunder horisontal
samordning i form af "hub and spoke"-ordninger, som behandles i punkt 55) i de horisontale
retningslinjer.

Se f.eks. Kommissionens afgerelse i sag AT.40182, Guess, punkt 84), 86) og 137).
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nevnes refusion af wudgifter til salgsfremsted ved overholdelse af
maksimumssalgsprisen eller den vejledende salgspris. Som eksempel pa
disincitamenter til at senke salgsprisen kan navnes indgreb fra leveranderens side,
hvis keberen afviger fra maksimumssalgsrisen eller den vejledende salgspris, f.eks.
trusler om at indstille leverancer.

P& samme made kan politikker vedrerende annoncerede mindstepriser, som forbyder
detailhandlerne at annoncere priser under et vist beleb, der er fastsat af leveranderen,
ogsd udgere prisbinding. Det er f.eks. tilfeldet, nir leveranderen sanktionerer
detailhandleren for i sidste ende at selge til under den pagaldende annoncerede
mindstepris, kraver, at han ikke tilbyder rabatter, eller forhindrer ham i at meddele,
at den endelige pris kan afvige fra den annoncerede mindstepris.

Direkte eller indirekte metoder til prisbinding kan geres mere effektive, hvis de
kombineres med foranstaltninger, der tager sigte pa at afslere forhandlere, som
anvender lavere priser, f.eks. ved indferelse af prisovervigningssystemer eller krav
om, at detailhandlerne skal indberette andre medlemmer af distributionsnettet, der
fraviger det fastsatte prisniveau. Disse foranstaltninger er imidlertid i sig selv ikke
tilstrekkelige til at fastsld, at der er tale om prisbinding, da leverandererne kan
benytte dem til at gge effektiviteten i forsynings- eller distributionskaden eller til
andre formal, som ikke vedrerer direkte eller indirekte metoder til prisbinding.

Prisovervagning anvendes 1 stigende grad inden for e-handelen, hvor bade
producenterne og detailhandlerne ofte benytter sazrlig software til prisovervagning’®.
En sédan prisovervagning udger ikke som sddan prisbinding. Det oger imidlertid
prisgennemsigtigheden pd markedet og satter producenterne i stand til effektivt at
folge videresalgspriserne i deres distributionsnet og hurtigt at gribe ind i tilfeelde af
prisfald. Det s@tter ogsa detailhandlerne i stand til effektivt at falge konkurrenternes
priser og indberette prisfald til producenten sammen med en anmodning om at gribe
ind over for sddanne prisfald”.

Ved agenturaftaler fastsatter agenturgiver normalt salgsprisen, eftersom han barer
de kommercielle og ekonomiske risici 1 forbindelse med salget. Hvis en sadan aftale
imidlertid ikke er at betragte som en agenturaftale i relation til artikel 101, stk. 1 (se
navnlig punkt 40)-43) 1 nervaerende retningslinjer), vil et krav om, at agenten ikke
eller kun i begraenset omfang ma dele sin provision med kunden, uanset om denne er
fast eller variabel, udgoere en alvorlig begraensning efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a). For at undgd en sédan alvorlig
begraensning ber agenten frit kunne senke den pris, som kunden faktisk skal betale,
uden dermed at reducere agenturgivers indkomst®°.

Fastsazttelse af videresalgsprisen 1 en vertikal aftale mellem en leverander og en
keber, som gennemforer en forudgdende aftale mellem leveranderen og en bestemt
endelig bruger ("udferelsesaftale"), udger ikke prisbinding, nar den endelige bruger
har givet afkald pa sin ret til at valge, hvilke virksomhed der skal gennemfore
aftalen. 1 dette tilfelde medforer fastsettelsen af videresalgsprisen ikke en
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Se Kommissionens arbejdsdokument, som ledsager den endelige rapport om undersegelsen af e-
handelssektoren (SWD(2017) 154 final af 10.5.2017), punkt 602 og 603.

Se Kommissionens afgerelse i sag AT.40182, Pioneer, punkt 136 og 155, AT.40182, Denon & Marantz,
punkt 95, og AT.40181, Philips, punkt 64. Se Kommissionens afgerelse i sag AT.40182, Pioneer, punkt
136, og AT.40465, Asus, punkt 27.

Se f.eks. Kommissionens afgerelse i sag IV/32.737, Eirpage, serlig punkt 6.
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overtredelse af artikel 101, stk. 1, da videresalgsprisen ikke lengere er genstand for
konkurrence i forhold til den endelige bruger. Dette gaelder imidlertid kun, nér
udferelsesaftalen ikke er en agenturaftale, som falder uden for artikel 101, stk. 1, jf.
navnlig punkt 40)-43) i nervaerende retningslinjer, eksempelvis fordi keberen
erhverver ejendomsretten til de aftalevarer, der skal videreszlges, eller fordi
vedkommende patager sig mere end blot de ubetydelige risici i forbindelse med
gennemforelsen af aftalen. Hvis den endelige bruger derimod ikke har givet atkald pa
retten til at veelge, hvilken virksomhed der skal gennemfore aftalen, kan leveranderen
ikke fastsaette videresalgsprisen uden at overtrede gruppefritagelsesforordningens
artikel 4, litra a). Leveranderen kan dog fastsette en maksimumssalgspris med
henblik pa at muliggere priskonkurrence 1 forbindelse med aftalens gennemforelse.

Gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a), finder fuld anvendelse inden for
onlineplatformsekonomien. Searligt geelder, at hvis en virksomhed udbyder
onlineformidlingstjenester, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra
d), betragtes den som leverander og skal derfor overholde artikel 4, litra a), og undga
alvorlige begraensninger i forbindelse med de formidlede varer eller tjenester. Skent
dette ikke forhindrer en udbyder af onlineformidlingstjenester i at tilskynde brugerne
af onlineformidlingstjenesterne til at salge deres varer eller tjenester til en
konkurrencedygtig  pris eller  til at senke  prisen, indeholder
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a), et forbud for udbyderen af
onlineformidlingstjenester mod at palegge en fast eller en mindste salgspris for den
transaktion, han faciliterer.

Domstolen har ved adskillige lejligheder fastslaet, at en aftale, der fastsatter mindste
eller faste detailpriser og forhindrer keberen i selv at fastsatte videresalgsprisen,
anses for at have et konkurrencebegraensende formél som omhandlet i1 artikel 101,
stk. 13!, Det fremgar imidlertid af punkt 163)-165) i nervarende retningslinjer, at
kvalificeringen af en begrensning som varende alvorlig og havende et
konkurrencebegrensende formal ikke betyder, at aftaler, der indebarer prisbinding, 1
sig selv er overtraedelser af artikel 101. Hvis virksomhederne mener, at prisbinding
skaber effektivitetsgevinster i et konkret tilfeelde, kan de fremsette en begrundelse
herfor efter artikel 101, stk. 3.

Prisbinding betragtes normalt som en alvorlig begransning, da det kan begrense
intrabrand- og/eller interbrandkonkurrencen pa forskellige mader:

(a) Prisbinding har den direkte virkning, at det fjerner intrabrandpriskonkurrencen,
idet det forhindrer alle eller visse forhandlere 1 at senke deres salgspriser for
det pageldende marke, hvilket resulterer i en prisstigning pa det pageldende
marke.

(b) Prisbinding kan lette samordning mellem leveranderer, navnlig pa markeder
hvor der er let adgang til samordning, f.eks. hvor der er et oligopol pa
leverandersiden, og prisbindingsaftaler daekker en stor del af markedet. Dette
kan ogsd vere tilfeldet, hvis leveranderer distribuerer deres varer eller
tjenester gennem de samme forhandlere og dermed kan benytte disse som
middel til samordning. Prisbinding ger det generelt lettere at afslore, om en
leverander afviger fra samordningen ved at s@nke sin pris. Det betyder, at hvis
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Dom i sag 243/83, Binon mod AMP, ECLI:EU:C:1985:284, premis 44, C-311/85, VVR mod Sociale
Dienst van de Plaatselijke en Gewestelijke Overheidsdiensten, ECLI:EU:C:1987:418, preemis 17, og C-
27/87, SPRL Louis Erauw-Jacquery mod La Hesbignonne SC, ECLI:EU:C:1988:183, preemis 15.
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(182)

(c)

(d)

(e)

®

en leverander beslutter ikke at gennemtvinge sin prisbindingspolitik med
henblik pé at ege sit detailsalg, kan de ovrige leveranderer lettere afslore det
deraf folgende fald i1 detailpriserne og handle derefter.

Prisbinding kan lette samordning mellem keberne pa distributionsniveau. Det
deraf folgende tab af priskonkurrence forekommer sarlig problematisk, nar det
er keberne, der tager initiativ til prisbindingen. Sterke eller velorganiserede
keobere vil maske vare i stand til at tvinge eller overtale en eller flere
leveranderer til at fastsette deres detailpris pa et hgjt niveau og dermed hjalpe
koberne med at lette eller stabilisere en eventuel samordning. Prisbinding
benyttes til at forpligte detailhandlende til ikke at afvige fra samordningen ved
hjelp af rabatter.

Prisbinding kan mindske et pres pa leveranderens avance, is@r hvis
producenten har en interesse i at sanke sin pris over for forhandlere i
efterfolgende led. I en sadan situation vil producenten méiske foretreekke at
acceptere en prisbinding mod en forpligtelse til ikke at senke prisen over for
efterfolgende forhandlere og for at mindske presset pa sin egen avance.

Ved at forhindre priskonkurrence mellem forhandlere kan prisbinding afskare
eller hindre udviklingen eller udbredelsen af mere effektive eller nye
distributionsformer og dermed mindske innovation i distributionsleddet.

En leverander med markedsstyrke kan benytte prisbinding til at holde mindre
konkurrenter ude af markedet. Den hgjere avance, som prisbinding kan give
forhandlerne, kan fi dem til at foretraekke leveranderens maerke frem for
konkurrenternes, nar de radgiver deres kunder, ogsa selv om det ikke vil vaere 1
kundernes interesse, eller til slet ikke at fore disse konkurrerende maerker.

Prisbinding kan imidlertid ogsd medfere effektivitetsgevinster, navnlig hvis det
indferes péd leveranderens initiativ. Hvis en virksomhed paberaber sig artikel 101,
stk. 3, og indvender, at prisbinding kan medfore effektivitetsgevinster, pahviler det
den at fremlegge konkrete beviser til stotte for denne péstand og pavise, at
betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, er opfyldt i det konkrete tilfeelde. Nedenfor gives
tre eksempler pé sadanne effektivitetsgevinster.

(a)

(b)

Nér en producent introducerer et nyt produkt, kan prisbinding vere et effektivt
middel til at tilskynde forhandlerne til bedre at tilgodese producentens interesse
1 at fremme eftersporgslen efter produktet, navnlig hvis der er tale om et helt
nyt produkt, og til at ege salgsindsatsen. Hvis forhandlerne pa det padgaldende
marked er udsat for hard konkurrence, kan det tilskynde dem til at arbejde pa at
oge den samlede efterspargsel efter produktet og gere det til en succes, hvilket
ogsd vil komme forbrugerne til gode. I henhold til artikel 101, stk. 3, ma der
ikke findes mindre begraensende midler. Leverandererne kan med henblik pa
denne betingelser pavise, at det ikke er praktisk muligt at indgd en aftale med
alle keberne indeholdende krav om en effektiv salgsindsats. Under sadanne
omstendigheder kan fastleggelsen af faste eller mindste detailpriser i en
begranset periode for at lette introduktionen af et nyt produkt alt taget i
betragtning anses for at fremme konkurrencen.

Faste, og ikke blot maksimale, videresalgspriser kan vare nedvendige for at
tilretteleegge en samordnet, kortsigtet (i de fleste tilfelde 2-6 uger)
tilbudskampagne, der ogsa vil komme forbrugerne til gode. De kan navnlig
vaere nedvendige for tilretteleggelsen af sddan en kampagne inden for
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(183)

(184)

(185)

(186)

rammerne at distributionssystem, hvor leveranderen anvender en ensartet
distributionsform, sdsom franchising. I lyset af deres midlertidige karakter kan
krav. om faste videresalgspriser alt taget 1 betragtning anses som
konkurrencefremmende.

(¢) I nogle situationer vil den hejere avance, som prisbinding kan give, sxtte
detailhandlerne i stand til at yde (yderligere) forsalgsservice, is@r hvor der er
tale om produkter, hvis kvalitet kun kan bedemmes pa grundlag af en vis
erfaring, eller om komplekse produkter. Hvis et tilstraekkeligt stort antal kunder
gor brug af en sddan service til at treeffe deres valg og derefter keber produktet
til en lavere pris hos forhandlere, som ikke yder denne service (og derfor ikke
har nogen omkostninger hertil), er der sandsynlighed for, at den serviceydende
forhandler vil indskrenke eller ophere med at yde denne service, som
fremmede eftersporgslen efter leveranderens produkt. Prisbinding kan hjelpe
med til at forhindre sddanne frihjulsproblemer 1 distributionsleddet.
Leveranderen skal pa en troverdig made kunne pavise, at prisbindingsaftalen
er nodvendig for at afthjelpe frihjulsproblemet blandt detailhandlerne. I dette
tilfelde er der sterre sandsynlighed for, at prisbinding betragtes som
konkurrencefremmende, nar der er hard konkurrence mellem leverandererne,
og leveranderen har begrenset markedsstyrke.

Legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen omfatter anvendelse af
en vejledende eller maksimal videresalgspris over for forhandlere, nar ingen af
aftaleparternes markedsandel overstiger tersklen pd de 30 %, forudsat at der ikke pa
grund af pres eller incitamenter fra den ene part reelt er tale om mindstepriser eller
faste salgspriser, jf. punkt 172) og 173) i nervaerende retningslinjer. Resten af dette
afsnit giver retningslinjer for vurderingen af vejledende eller maksimale
videresalgspriser, hvor markedsandelstersklen er overskredet.

De konkurrenceproblemer, som vejledende og maksimale priser kan give anledning
til, beror pa risikoen for, at de kommer til at fungere som fikspunkt for forhandlerne
og folges af dem alle eller storsteparten af dem. Desuden kan vejledende og
maksimale priser sveekke konkurrencen eller lette samordning mellem leveranderer.

En vigtig faktor for vurderingen af eventuelle konkurrenceskadelige virkninger i
forbindelse med vejledende eller maksimale videresalgspriser er leveranderens
markedsposition. Jo sterkere leveranderen star pa sit marked, desto sterre risiko er
der for, at den vejledende eller den maksimale videresalgspris forer til en mere eller
mindre ensartet anvendelse af det pigeldende prisniveau, fordi forhandlerne kan
fokusere pé dette niveau. Det vil méske vaere vanskeligt for dem at afvige fra, hvad
de opfatter som den videresalgspris, der foretreekkes af sd stor en leverander pd
markedet.

Hvis det pavises, at vejledende eller maksimale videresalgspriser har markbare
konkurrenceskadelige virkninger, ma der tages stilling til, om der eventuelt er
mulighed for fritagelse efter artikel 101, stk. 3. Isar for maksimale videresalgsprisers
vedkommende kan undgéelse af dobbeltmarginalisering vere relevant. En maksimal
videresalgspris kan ogsd hjelpe med at sikre, at det pageldende marke kan
konkurrere med de andre marker, herunder ogsd egne merker, som forhandleren
forer.
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6.1.2.
6.1.2.1.
(187)

(188)

(189)

Alvorlige begreensninger, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d)
Generelle principper i henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d)

Gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d), indeholder en liste over
alvorlige begraensninger og undtagelser, der finder anvendelse, athengigt af hvilket
distributionssystem leveranderen anvender: eksklusiv distribution, selektiv
distribution eller fri distribution. De alvorlige begransninger, der er beskrevet i
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), artikel 4, litra c), nr. 1), og artikel 4,
litra d), vedrerer aftaler eller samordnet praksis, der, direkte eller indirekte, alene
eller kombineret med andre forhold, som parterne har indflydelse pa, har til formal at
begraense salg, der foretages af en keber eller af dennes kunder, for sa vidt som disse
begraensninger vedrerer det omrade eller den kundegruppe, hvortil keberen eller
dennes kunder mi salge aftalevarerne eller -tjenesterne. 1 henhold til
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra c¢), nr. i) og iii), 1 et selektivt
distributionssystem, udger begrensning af krydsleverancer mellem medlemmer af
det selektive distributionssystem, som opererer i det samme eller forskellige
oms&tningsled, sédvel som begraensning af aktivt og passivt salg foretaget af
medlemmer af det selektive distributionssystem, der opererer i detailleddet, en
alvorlig begransning.

Artikel 4, litra b)-d), finder anvendelse, uanset hvilken salgskanal der anvendes.
Vertikale aftaler, der, direkte eller indirekte, alene eller i kombination med andre
forhold, har til formdl at hindre kebere eller disses kunder i effektivt at benytte
internettet til at selge deres varer eller tjenester, udger en begrensning af det
omrade, som keberne eller disses kunder mé szlge aftalevarerne eller -tjenesterne 1,
da de begraenser salg til kunder uden for kebernes eller disses kunders fysiske
handelsomrade®. Et forbud mod onlinesalg sivel som begransninger, der de facto
forbyder eller begranser onlinesalg i et sddant omfang, at de reelt fratager keberne
og disses kunder muligheden for effektivt at benytte internettet til at salge deres
varer eller tjenester, har til formél at forhindre keberne eller disses kunder 1 effektivt
at benytte internettet til at selge deres varer eller tjenester online. Derfor udger en
begraensning, der kan fore til en betydelig reduktion af det samlede volumen af
onlinesalg pd markedet, en alvorlig begraensning af aktivt eller passivt salg som
omhandlet i gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d). Vurderingen af, om
en begrensning er alvorlig, kan ikke bero pa markedsspecifikke omstendigheder
eller en enkelt eller specifikke kunders konkrete omstendigheder. Begransninger,
der hindrer keberne eller disses kunder 1 at benytte en eller flere
onlineannonceringskanaler®®, har til formal at hindre keberne eller disses kunder i
effektivt at benytte internettet til at selge deres varer eller tjenester og dermed at
begranse salget til kunder, der métte onske at handle online, og som er beliggende
uden for kebernes eller disses kunders fysiske handelsomrade, da de begranser
kebernes eller disses kunders mulighed for at fokusere pa dem, informere dem om
deres udbud og tiltreekke dem til deres onlinebutik eller andre kanaler.

Disse alvorlige begrensninger kan vere resultatet af direkte forpligtelser, sdsom et
forbud mod passivt salg til bestemte kunder eller til kunder i1 bestemte omrader eller
en pligt til at henvise ordrer fra sddanne kunder til andre forhandlere. De kan ogsa
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Se ogsd dom i sag C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mod Président de 1’ Autorité de la
concurrence, ECLI:EU:C:2011:649, premis 54.
Se Kommissionens afgerelse i sag AT.40182, Guess, punkt 118-126,
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(190)

(191)

(192)

vere resultatet af indirekte foranstaltninger, der tager sigte pa at tilskynde
forhandleren til ikke at s@lge til sddanne kunder, f.eks.:

(a) krav om at indhente forudgiende tilladelse fra leveranderen®*

(b) afvisning eller reduktion af bonus eller rabatter®® samt godtgerelse fra
leveranderen, hvis forhandleren indstiller salget til sddanne kunder

(¢) leveringsstandsning

(d) begraensning af leverancer eller reduktion i de leverede mangder til det tildelte
omrade eller den tildelte kundegruppe

(e) trusler om opsigelse®® eller ikke-forlaengelse af aftalen

(f) trusler om gennemforelse af revisioner for at kontrollere overholdelsen af
anmodningen om ikke at salge til visse kundegrupper eller 1 visse geografiske
omrader

(g) krav om en hgjere pris for varer, der skal szlges til bestemte kundegrupper
eller kunder i bestemte geografiske omrader

(h) Dbegrensning af andelen af salg til visse kundegrupper eller kunder i visse
geografiske omrader

(1) Dbegrensning af, hvilke sprog der méd bruges pa emballagen eller til
promovering af produkterne

(J) levering af et andet produkt som modydelse for at indstille sddan salg
(k) betalinger for indstillinger af sddan salg
(I)  krav om at lade fortjenesten fra sddan salg gé videre til leveranderen.

De kan desuden bero pa, at leveranderen ikke yder en EU-dekkende garantiservice,
hvor leveranderen normalt refunderer alle forhandlere for at yde en obligatorisk
garantiservice, ogsa for sa vidt angér produkter, der salges pa deres omrade af andre
forhandlere®’.

Sandsynligheden for, at den praksis, der er navnt i punkt (187) og (189) i
naervaerende retningslinjer, vil blive betragtet som en begraensning af keberens salg,
er endnu sterre, ndr den kombineres med et overvagningssystem til at kontrollere
bestemmelsesstedet for de leverede varer, f.eks. brug af differentieret markning,
serlige sprogklynger eller serienumre.

Foruden de direkte og indirekte forpligtelser, der er navnt i punkt 187)-190) i
nerverende retningslinjer, kan alvorlige begrensninger, som specifikt vedrerer
onlinesalg, ligeledes vaere resultatet af direkte eller indirekte forpligtelser. Foruden
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Se f.eks. dom i sag T-77/92, Perker Pen mod Kommissionen, ECLI:EU:T:1994:85, preemis 37.

Se f.eks. dom i sag T-450/05, Peugeot Nederland mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2009:262, premis
47.

Se f.eks. dom i sag T-62/98, Volkswagen mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2000:180, premis 44.

Hvis leveranderen ikke refunderer sine forhandlere deres udgifter i forbindelse med den EU-dakkende
garanti, er det muligt at aftale med disse forhandlere, at en forhandler, som s@lger uden for sit eget
omréde, skal betale den forhandler, der er godkendt i det pidgaeldende omrade, et gebyr beregnet pa
basis af omkostningerne ved den garantiservice, der udferes, samt en passende fortjeneste. En sddan
ordning vil muligvis ikke blive betragtet som en begrensning af forhandlernes ret til at salge uden for
deres eget omrade (se Rettens dom i sag T-67/01, JCB Services mod Kommissionen, Sml. 2004-11, s.
49, premis 136-145).
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det direkte forbud mod at benytte internettet som en slagskanal navnes 1 det folgende
yderligere eksempler pa forpligtelser, der, direkte eller indirekte, har til forméal at
hindre forhandlerne 1 effektivt at benytte internettet til at saelge deres varer eller
tjenester overalt, i visse geografiske omrader eller til visse kundegrupper:

(a)

(b)

(c)

(d)

(e)

®

et krav om, at forhandleren, uanset hvilket distributionssystem han opererer i,
skal forhindre kunder i et andet omrade i at gd ind pa sit websted eller skal
sorge for automatisk omdirigering af kunder til producentens eller andre
forhandleres websteder. Dette er ikke til hinder for et krav til forhandleren om
pa sit websted at linke til andre forhandleres og/eller leveranderens websted3®

et krav om, at forhandleren, uanset hvilket distributionssystem han opererer i,
skal standse kundernes onlinetransaktioner, hvis det af kundernes
kreditkortoplysninger fremgér, at de ikke har adresse inden for forhandlerens
omréde®’

et krav om, at forhandleren udelukkende mé salge i1 fysiske omgivelser eller
med den fysiske tilstedevarelse af specialiseret personale”’

et krav om, at forhandleren skal indhente forudgéende tilladelse fra
leveranderen til at selge online

et krav om, at forhandleren ikke ma anvende leveranderens varemarker eller
handelsnavne pé sit websted

et direkte eller indirekte forbud mod at benytte en bestemt
onlineannonceringskanal, f.eks. prissammenligningstjenester eller annoncering
pa segemaskiner, eller andre begransninger af onlineannoncering, som
indirekte forbyder anvendelsen af en bestemt onlineannonceringskanal, f.eks.
et krav om, at forhandleren ikke ma anvende leveranderens varemarker eller
handelsnavne til referencering at sit udbud pd segemaskiner, eller en
begraensning af muligeden for at forsyne prissammenligningstjenester med
prisrelaterede oplysninger. Skent et forbud mod anvendelsen af en bestemt
prissammenligningstjeneste eller en bestemt seogemaskine typisk ikke
forhindrer en effektiv benyttelse af internettet med henblik pé salg, da der kan
anvendes andre prissammenligningstjenester eller segemaskiner til at oge
opmarksomheden omkring en kebers onlinesalgsaktiviteter, kan et forbud mod
anvendelse af alle eller de mest benyttede annonceringstjenester i den
pageldende onlineannonceringskanal udgere en saddan hindring, hvis de evrige
prissammenligningstjenester eller segemaskiner de facto ikke kan tiltrekke
kunder til keberens onlinebutik.

I henhold til gruppefritagelsesforordningen ma en leverander til gengeld give sine
distributerer visse instrukser om, hvordan deres produkter skal slges. Det er tilladt
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Artikel 3 i Europa-Parlamentets og Radets forordning (EU) 2018/302 af 28. februar 2018 om
imedegdelse af uberettiget geoblokering og andre former for forskelsbehandling pa grundlag af
kundernes nationalitet, bopzl eller hjemsted i det indre marked og om @ndring af forordning (EF) nr.
2006/2004 og (EU) 2017/2394 og af direktiv 2009/22/EF (EUT L 60 I af 2.3.2018, s. 1).

Artikel 5 i Europa-Parlamentets og Radets forordning (EU) 2018/302 af 28. februar 2018 om
imedegédelse af uberettiget geoblokering og andre former for forskelsbehandling pa grundlag af
kundernes nationalitet, bopzl eller hjemsted i det indre marked og om @ndring af forordning (EF) nr.
2006/2004 og (EU) 2017/2394 og af direktiv 2009/22/EF (EUT L 60 1 af 2.3.2018, s. 1).

Sag C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mod Président de 1’Autorité de la concurrence,
ECLILLEU:C:2011:649, pramis 36.
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(195)

en leverandor at pdlegge forhandlerne kvalitetsrelaterede betingelser, uanset hvilken
distributionsmodel der anvendes. Leverandererne og forhandlerne kan aftale
salgsmetoder, der ikke har til formal at begreense det omrade eller den kundegruppe,
som varerne og tjenesterne ma sazlges til. For eksempel er vertikale aftaler, som
navnlig inden for selektiv distribution indeholder kvalitetsrelaterede betingelser, bl.a.
mindstekrav til butikkens sterrelse, kvalitetskrav til etablering af butikken (f.eks.
med hensyn til indretning, design, belysning og gulvbelegning), kvalitetskrav til
webstedets indhold og layout, krav til praesentation af produktet (f.eks. mindstekrav
til antal udstillede modeller 1 forskellige farver eller antal udstillede produkter inden
for samme marke samt mindstekrav til afstand mellem de udstillede produkter,
produktlinjer og maerker i butikken), omfattet af gruppefritagelsesforordningen®’.

En vertikal aftale, som indeholder en begrensning af brugen af en bestemt
onlinesalgskanal sdsom  onlinemarkedspladser, eller  som fastsatter
kvalitetsstandarder for onlinesalg, kan vare omfattet af gruppefritagelsen, uanset
hvilket distributionssystem leveranderen anvender, for s vidt som denne
begraensning ikke, direkte eller indirekte, alene eller kombineret med andre forhold,
har til formaél at hindre keberne eller disses kunder 1 effektivt at benytte internettet til
at selge deres varer eller tjenester eller 1 effektivt at benytte en eller flere
onlineannonceringskanaler, jf. punkt 188) ovenfor. Disse begraensninger pavirker
ikke en kundegruppe, som kan afgrenses inden for alle potentielle kunder, eller
kabernes eller disses kunders mulighed for at drive egne websteder eller at annoncere
pa internettet via prissammenligningstjenester eller onlinesggemaskiner og séledes
oge opmerksomheden omkring deres onlineaktivitet og tiltreekke potentielle kunder.
Medmindre de indirekte har til formdl at hindre en effektiv brug af internettet med
henblik pa salg udger sddanne salgsbegraensninger derfor ikke en begrensning af det
geografiske omrade, som kunderne eller forhandlerne og disses kunder kan szlge
aftalevarerne eller -tjenesterne i. Sddanne gruppefritagne begransninger omfatter i
princippet:

(a) et direkte eller indirekte forbud mod salg p& onlinemarkedspladser®?

(b) et krav om, at keberen har en eller flere fysiske butikker eller showrooms som
betingelse for at komme med i leveranderens distributionssystem

(c) et krav om, at keberen selger mindst en absolut mengde (i vaerdi eller
volumen, men 1 forhold til sit samlede salg) af aftalevarerne eller -tjenesterne
offline for at sikre en effektiv drift af hans fysiske butik. Den absolutte
mangde, der kreves solgt offline, kan vare den samme for alle kebere eller
fastsat individuelt for hver keber ud fra objektive kriterier som f.eks. kaberens
starrelse 1 forhold til hele distributionsnettet eller keberens beliggenhed

Et krav om, at den samme keber betaler en anden pris for produkter, der skal selges
videre online, end for produkter, der skal selges videre i butikker, kan vaere omfattet
af legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen, for s vidt som det har
til formdl at tilskynde til eller belonne en passende investering i henholdsvis online-
og offlineaktiviteten. En sddan prisforskel ber vere forbundet med forskellen i
detailforhandlernes omkostninger til hver kanal. Med henblik herpé ber forskellen i
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Der findes andre eksempler i Kommissionens arbejdsdokument, som ledsager den endelige rapport om

undersggelsen af e-handelssektoren (SWD(2017) 154 final af 10.5.2017), punkt 241.

Sag C-230/16, Coty Germany GmbH mod Parfiimerie Akzente GmbH, ECLI:EU:C:2017:941, praemis
64-69. Se ogsa afsnit 8.2.3 i n@rvarende retningslinjer.
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engrosprisen tage hensyn til de forskellige investeringer og omkostninger, som en
hybrid forhandler skal daekke, sa denne tilskyndes til eller belennes for det passende
niveau af investeringer, der foretages i offline- og onlineaktiviteten. Hvis forskellen 1
engrosprisen slet ikke er forbundet med forskellene i omkostninger i hver kanal, vil
denne prisforskel sandsynligvis ikke medfere effektivitetsgevinster. Hvis forskellen i
engrosprisen sdledes har til formal at hindre en effektiv brug af internettet med
henblik pa salg udger den en alvorlig begrensning som beskrevet i punkt 188) i
nerverende retningslinjer. Det er navnlig tilfeldet, hvis prisforskellen gor det
urentabelt at eller gkonomisk uholdbart at gere effektiv brug af internettet med
henblik pa salg.

Begraensninger af onlineannoncering 1 vertikale aftaler er omfattet af
gruppefritagelsen, forudsat at de ikke, direkte eller indirekte, har til formal at hindre
keoberne eller disses kunder 1 effektivt at benytte internettet til at selge deres varer
eller tjenester, dvs. at de ikke direkte eller indirekte hindrer en effektiv brug af en
eller flere bestemte onlineannonceringskanaler. Som eksempler pa begransninger af
onlineannoncering, der er omfattet af legalitetsformodningen  efter
gruppefritagelsesforordningen, kan navnes krav om, at onlineannoncerne opfylder
visse kvalitetsstandarder eller indeholder bestemte elementer eller oplysninger, eller
krav om, at keberen ikke benytter tjenester ydet af individuelle udbydere af
onlineannoncering, som ikke opfylde visse kvalitetsstandarder.

Sondring mellem aktivt og passivt salg

En begrensning af det geografiske omrade eller den kundegruppe, som en keber eller
dennes kunder ma salge aftalevarerne eller -tjenesterne til, kan vedrere aktivt eller
passivt salg 1 det pageldende omrade eller til den pageldende kundegruppe.
Gruppefritagelsesforordningens artikel 1, litra 1) og m), indeholder definitioner af
henholdsvis aktivt og passivt salg.

Det fastsettes i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, litra m), at salg til kunder
uden direkte henvendelse ved at oprette et eget websted eller en egen webbutik,
uanset om der benyttes en egen server eller en tredjepartsserver, udger passivt salg,
da det er en made, hvorpa potentielle kunder kan né ud til en bestemt forhandler.
Brugen af et websted kan have virkninger, der raekker lengere end forhandlerens
eget geografiske omradde og kundegruppe, f.eks. ved at give kunder uden for
forhandlerens fysiske handelsomrdde mulighed for at kebe online. Hvis en kunde fra
et geografisk omrdde eller en kundegruppe, uden at forhandleren aktivt har henvendt
sig til det pdgeldende geografiske omrade eller den pagaeldende kundegruppe,
besoger forhandlerens websted og kontakter denne, og denne kontakt forer til salg,
herunder levering, betragtes det som passivt salg, eftersom kundens adgang til
forhandlerens websted er en folge af kundens effektive brug af internettet. Det
samme gealder, hvis en kunde vealger automatisk at blive lgbende orienteret af
forhandleren, og dette resulterer 1 et salg. Brugen af teknikker til
sogemaskineoptimering af et websted, dvs. udnyttelse af vaerkteajer eller teknikker til
at forbedre webstedets placering i segemaskiner, er ligeledes en form for passivt
salg.

Det at tilbyde andre sprogmuligheder pa et websted eller i en onlinebutik, end de der
typisk anvendes 1 det omrade, hvor forhandleren er etableret, er til gengaeld normalt
tegn pa, at forhandlerens aktiviteter er rettet mod det geografiske omrade, hvor det
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pagzldende sprog typisk tales, og udger derfor en form for aktivt salg®’. Det at
tilbyde engelsk pa et websted eller i en onlinebutik betragtes ikke som et tegn pa, at
forhandlerens aktivitet er rettet mod engelsktalende omrader, da engelsk er
almindelig brugt i EU's medlemsstater. P4 samme made udger det at oprette et eget
websted eller en egen onlinebutik med et domanenavn fra et andet omrade end det,
hvori forhandleren er etableret, en form for aktivt salg i det pageldende omrade,
hvorimod det at tilbyde et websted eller en onlinebutik med et generisk og ikke-
landespecifikt domanenavn betragtes som en form for passivt salg.

Malrettet onlineannoncering eller -markedsfering er en form for aktivt salg. Navnlig
giver onlineannoncering i mange tilfelde forhandleren mulighed for pé forhind at
fastsla, hvilke modtagere der vil se onlineannoncerne, og dermed at udvelge de
geografiske omrader eller kundegrupper, annonceringen er malrettet mod. P& den
made kan der indferes begrensninger af malrettet onlineannoncering, som nar ud til
kunder i et eksklusivomrdde eller en eksklusiv kundegruppe, der er tildelt andre
forhandlere. Det omfatter f.eks. personaliseret reklame, som er malrettet kunder i
eksklusivomrédet eller eksklusive kundegrupper, eller annoncering mod betaling pa
en spgemaskine, der er mélrettet et eksklusivomrade eller en eksklusiv kundegruppe,
eller enhver form for onlineannoncering, der giver forhandleren mulighed for at
udforme reklamen, sadledes at den er malrettet eller udelukker kunder 1
eksklusivomrdder eller eksklusive kundegrupper. Til gengeld betragtes
olineannoncering eller -markedsfering, der skal na ud til kunder i forhandlerens eget
omrdde eller til dennes egen kundegruppe, men som ikke kan begranses til det
pageldende omrade eller den pagaldende kundegruppe, som en form for passivt
salg, for s& vidt som annonceringen ikke er udformet, sdledes at den er maélrettet
kunder pa tveers af bestemte geografiske omrader eller kundegrupper. Som eksempler
pa sddan generel annoncering kan navnes sponsoreret indhold pd en lokal eller
national avis' websted, som kan tilgds af alle besogende pa webstedet, eller brug af
prissammenligningstjenester med generiske og ikke-landespecifikke domanenavne.
Hvis en sadan generel annoncering derimod foretages pa sprog, der ikke er
almindeligt anvendt i det omrade, hvori forhandleren er etableret, eller pad websteder
med domanenavne fra et andet omrade, end det hvor forhandleren er etableret, udger
den en form for aktivt salg i det pageeldende omréde, da den ikke leengere er tilsigtet
kunderne i forhandlerens eget omrdde. Deltagelse 1 offentlige udbud betragtes som
en form for passivt salg, uanset typen af offentlig udbudsprocedure (f.eks. abent eller
begraenset udbud). Denne kvalificering stemmer overens med reglerne om offentlige
udbud. Hvis deltagelsen i et offentligt udbud var klassificeret som aktivt salg, ville
intrabrandkonkurrencen blive reduceret markant pa de pagaeldende markeder, hvilket
ville ga imod rationalet i reglerne om offentlige udbud, der indeholder bestemmelser
om fremme af intrabrandkonkurrence. Begraensning af en kebers deltagelse i
offentlige = udbud  udger  derfor en  alvorlig  begrensning  efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d). P4 samme méde udger deltagelse
i private udbud en form for passivt salg. Et privat udbud er en slags uopfordret
salgsanmodning rettet mod flere forskellige potentielle leveranderer, og indgivelsen
af et bud som svar pa et privat udbud udger derfor passivt salg.
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Dom i sag C-585/08 og C-144/09, Peter Pammer mod Reederei Karl Schliiter GmbH & Co. KG og
Hotel Alpenhof GesmbH mod Oliver Heller, ECLI:EU:C:2010:740, preemis 93.
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I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra n), hvad angar
begransninger, som udger en "begransning af aktivt eller passivt salg" efter artikel
4, betragtes alle former for salg, bortset fra dem, der er defineret som passivt salg i
gruppefritagelsesforordningen, og som der redegeres yderligere for i narvarende
retningslinjer, som aktivt salg.

Anvendelse af de generelle principper

Gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d), indeholder en liste over
alvorlige begraensninger og undtagelser, der finder anvendelse, athengigt af hvilket
distributionssystem leveranderen anvender: eksklusiv distribution, selektiv
distribution eller fri distribution.

Nér leveranderen driver et eksklusivt distributionssystem

Den alvorlige begransning, der er fastsat i gruppefritagelsesforordningens artikel 4,
litra b), vedrerer aftaler eller samordnet praksis, der, direkte eller indirekte, har til
formal at begrense det omrade eller den kundegruppe, som en keber, der har faet
tildelt et eksklusivomrade eller en eksklusiv kundegruppe, aktivt eller passivt ma
selge aftalevarerne eller -tjenesterne til.

Der er fem undtagelser til den alvorlige begraensning, der er fastsat 1
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b).

For det forste giver artikel 4, litra b), nr. 1), leveranderen mulighed for at begrense
aktivt salg foretaget af en eksklusivforhandler i et omride eller til en kundegruppe,
der er eksklusivt tildelt andre kebere, eller som leveranderen har forbeholdt sig selv.
For at opretholde eksklusivforhandlernes incitament til at foretage investeringer ber
de sikres en passende beskyttelse mod aktivt salg, herunder onlineannoncering, i det
omrade eller til den kundegruppe, som de har faet tildelt eksklusivt, foretaget af
andre af leveranderens kebere 1 Unionen, herunder kebere, som leveranderen
eksklusivt har tildelt andre omrdder eller kundegrupper. Hvis de begraensninger af
aktivt salg, som palaegges andre af leveranderens kebere, ikke sikrer en tilstrekkelig
beskyttelse, saledes at den udpegede forhandlers incitament til at investere i
eksklusivomradet opretholdes, og dermed kan retferdiggere etableringen af et
eksklusivt distributionssystem, vil gruppefritagelsen sandsynligvis blive inddraget.

Salg foretaget af en eksklusivforhandlers kunder i et omrade eller til en kundegruppe,
som leveranderen eksklusivt har tildelt andre forhandlere, kan ogsa undergrave
sidstnevnte forhandlers incitament til at investere 1 kvalitetsservice eller
eftersporgselsfremmende ydelser. For at beskytte de eksklusivt udpegede
forhandleres incitament til at investere kan leveranderen stille krav om, at andre
eksklusivforhandlere, og de af deres kunder, der har indgaet en distributionsaftale
med leveranderen eller en part, som leveranderen har tildelt distributionsrettigheder,
afskaeres fra at foretage aktivt salg i1 eksklusivomradet eller til den eksklusive
kundegruppe (dvs. at viderefore begreensningen af aktivt salg til keberens kunder)®*.

Leveranderen kan kombinere tildelingen af et eksklusivomrade og en eksklusiv
kundegruppe ved f.eks. at udpege en eksklusivforhandler for en bestemt
kundegruppe i et bestemt omréde.
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Gruppefritagelsesforordningen giver mulighed for en sddan videreforelse, nér leveranderens
markedsandel pa det marked, hvor han salger varerne eller -tjenesterne til keberen, ikke overstiger
30 %, og keberens markedsandel pad det marked, hvor han keber varerne eller -tjenesterne, ikke
overstiger 30 %.
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Beskyttelsen af eksklusivt tildelte omrader eller kundegrupper er ikke absolut. For at
forhindre markedsopdeling ma der ikke indferes forbud mod passivt salg i sdidanne
omrader eller til sddanne kundegrupper. Gruppefritagelsesforordningens artikel 4,
litra b), vedrerer imidlertid kun begrensninger af salg foretaget af keberen eller
dennes kunder, og leveranderen er derfor ikke forhindret 1 at acceptere en fuld eller
delvis begrensning, bade online og offline, af sdvel aktivt som passivt salg i
eksklusivomradet eller til (alle eller en del af) kunderne 1 en eksklusiv kundegruppe.

For det andet giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), nr. ii),
leveranderen mulighed for at kombinere anvendelsen af et eksklusivt
distributionssystem med et selektivt distributionssystem i forskellige omrader med
henblik pa at hindre en eksklusiv keber 1 at salge aktivt eller passivt til
ikkegodkendte forhandlere beliggende i et omrdde, hvori leveranderen driver et
selektivt distributionssystem og dermed enten har udpeget udvalgte forhandlere eller
har forbeholdt omrddet med henblik pa anvendelse af et sddant selektivt
distributionssystem. Beskyttelsen af det selektive distributionssystem omfatter aktivt
og passivt salg foretaget af den eksklusive kebers kunder, som ogsa kan hindres i at
selge til ikkegodkendte forhandlere beliggende inden for det selektive
distributionssystem.

For det tredje giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), nr. iii), en
leverander mulighed for at begranse etableringsstedet for den keber, der har fiet
tildelt et eksklusivomrade eller en eksklusiv kundegruppe ("beliggenhedsklausul").
Gruppefritagelsesforordningen opherer saledes ikke med at finde anvendelse, hvis
det aftales, at keberen kun ma have sine salgssteder og lagre pd en bestemt adresse,
et bestemt sted eller i et bestemt omrade. Hvad angar mobile salgssteder kan der
afgreenses et omrade, uden for hvilket disse ikke ma drives. Det forhold, at en
forhandler benytter eget websted, kan ikke sidestilles med abning af et nyt salgssted
med en anden beliggenhed og mé dermed ikke begrenses®”.

For det fjerde giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), nr. iv), en
leverander mulighed for at begraense aktivt og passivt salg foretaget af en
eksklusivforhandler i engrosleddet til de endelige brugere, da leveranderen kan holde
engros- og detailleddene adskilt. Denne undtagelse udelukker dog ikke muligheden
for, at grossisten kan selge til bestemte endelige brugere (f.eks. enkelte storre
brugere), men ikke til (alle) andre endelige brugere.

For det femte giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), nr. v), en
leverander mulighed for at begraense mulighederne for, at en keber af komponenter,
som fér leveret komponenterne med henblik pa inkorporering, kan selge disse til
leveranderens konkurrenter, som vil anvende dem til produktion af samme type varer
som de af leveranderen producerede varer. Udtrykket "komponent" omfatter alle
mellemprodukter, og udtrykket "inkorporering" omfatter brugen af ethvert input til
produktion af varer.

Nér leveranderen driver et selektivt distributionssystem

Den alvorlige begransning, der er fastsat i gruppefritagelsesforordningens artikel 4,
litra ¢), nr. 1), vedrerer aftaler eller samordnet praksis, der, direkte eller indirekte, har
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Se dom i sag C-439/09, Pierre Fabre Dermo-Cosmetique SAS mod Président de 1I’Autorité de la
concurrence, ECLI:EU:C:2011:649, premis 56 og 57.
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til formal at begraense det omrade eller den kundegruppe, som en selektiv forhandler
aktivt eller passivt ma sazlge aftalevarerne eller -tjenesterne til.

Der er fem undtagelser til den alvorlige begraensning, der er fastsat 1
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra c), nr. 1).

Den forste undtagelse vedrorer begraensningen af aktivt salg foretaget af godkendte
forhandlere uden for det selektive distributionssystem. Den giver leveranderen
mulighed for at begranse aktivt salg, herunder onlineannoncering, foretaget af
godkendte forhandlere i andre omrader eller til andre kundegrupper, der er eksklusivt
tildelt en eller flere forhandlere, eller der er forbeholdt leveranderen. Leveranderen
kan kraeve, at begraensningen af aktivt salg i et eksklusivomrade eller til en eksklusiv
kundegruppe skal viderefores fra keberen til de af dens kunder, der har indgéet en
distributionsaftale med leveranderen eller med en part, som leveranderen har tildelt
eksklusivrettigheder.

Den anden undtagelse giver leveranderen mulighed for at begraense godkendte
forhandleres og disse kunders muligheder for at salge til ikkegodkendte forhandlere
beliggende i et omréde, hvor leveranderen driver et selektivt distributionssystem og
dermed enten har udpeget udvalgte forhandlere eller har forbeholdt sig omradet med
henblik pd anvendelse af et sddant selektivt distributionssystem. Begrensningen kan
omfatte aktivt eller passivt salg i ethvert omsatningsled.

Den tredje undtagelse giver leveranderen mulighed for at hindre godkendte
forhandlere 1 at drive virksomhed fra forskellige lokaler eller at &bne et nyt salgssted
et andet sted ("beliggenhedsklausul"). Gruppefritagelsesforordningen opherer saledes
ikke med at finde anvendelse, hvis det aftales, at keberen kun ma have sine
salgssteder og lagre pd en bestemt adresse, et bestemt sted eller i et bestemt omrade.
Hvad angar mobile salgssteder kan der afgrenses et omrade, uden for hvilket disse
ikke ma drives. Det forhold, at en forhandler benytter sit eget websted, kan ikke
sidestilles med abning af et nyt salgssted med en anden beliggenhed og ma dermed
ikke begranses.

Den fjerde undtagelse giver leveranderen mulighed for at begranse aktivt og passivt
salg foretaget af en godkendt forhandler i engrosleddet til de endelige brugere, da
leveranderen kan holde engros- og detailleddene adskilt. Denne undtagelse
udelukker dog ikke muligheden for, at grossisten kan salge til bestemte endelige
brugere (f.eks. fé storre brugere), men ikke til (alle) andre endelige brugere.

Den femte undtagelse giver leveranderen mulighed for at begraense mulighederne
for, at en godkendt keber af komponenter, som far leveret komponenterne med
henblik pa inkorporering, kan selge disse til leveranderens konkurrenter, som vil
anvende dem til produktion af samme type varer som de af leveranderen producerede
varer. Udtrykket "komponent" omfatter alle mellemprodukter, og udtrykket
"inkorporering" omfatter brugen af ethvert input til produktion af varer.

Den alvorlige begraensning i gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra c), nr. iii),
udelukker begrensning af aktivt eller passivt salg foretaget af medlemmer af et
selektivt distributionsnet til endelige brugere, det vaere sig erhvervsmassige brugere
eller forbrugere, uden at dette bererer muligheden for at forbyde et medlem af nettet
at operere uden for et ikkegodkendt etableringssted (jf. tredje undtagelse til artikel 4,
litra ¢), nr. 1), og punkt 217) i nervarende retningslinjer). Det betyder, at godkendte
forhandlere ikke ma pélegges begrensninger med hensyn til, hvilke brugere, eller
indkebsagenter, der handler pd disse brugeres vegne, de ma salge til, medmindre
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formalet er at beskytte et eksklusivt distributionssystem etableret 1 et andet omrade
(f. forste undtagelse til artikel 4, litra c), nr. i), og punkt 215) i narverende
retningslinjer). Inden for et selektivt distributionssystem ber de godkendte
forhandlere frit kunne salge bade aktivt og passivt til alle endelige brugere.

Eftersom online- og offlinekanaler har forskellige kendetegn, kan en leverander, som
driver et selektivt distributionssystem, palaegge sine godkendte forhandlere kriterier
for onlinesalg, som er forskellige fra de kriterier, der galder for salg i1 fysiske
butikker, for s& vidt som kriterierne ved onlinesalg ikke, direkte eller indirekte, alene
eller kombineret med andre forhold, har til formal at hindre keberne eller disses
kunder 1 effektivt at benytte internettet til at salge deres varer eller tjenester. For
eksempel kan en leverander indfere sarlige krav for at sikre visse kvalitetsstandarder
for brugere, der handler online, f.eks. indferelse og drift af en slags online eftersalgs-
helpdesk, krav om daekning af kundernes omkostninger i forbindelse med returnering
af produktet eller anvendelse af sikre betalingssystemer. Disse begransninger
pavirker ikke en kundegruppe, som kan afgranses inden for alle potentielle kunder,
eller kabernes eller disses kunders mulighed for at drive egne websteder eller at
annoncere pd internettet pa tredjepartsplatforme eller onlinesggemaskiner og saledes
oge opmarksomheden omkring deres onlineaktivitet og tiltraekke potentielle kunder.

Et selektivt distributionssystem kan ikke kombineres med et eksklusivt
distributionssystem som defineret i gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1,
litra g), 1 det samme omrdde, da dette ville medfere en alvorlig begraensning af
godkendte forhandleres aktive eller passive salg til de endelige brugere, jf. artikel 4,
litra c), nr. 1). Leveranderen kan imidlertid forpligte sig til kun at levere til én eller et
begraenset antal godkendte forhandlere pa en bestemt del af det omrade, hvor han
driver et selektivt distributionssystem. Leveranderen kan ogséd forpligte sig til ikke
selv at foretage direkte salg i det pageldende omrdde. Samtidig fremgar det ogsa af
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra c), nr. 1), at leveranderen kan pélegge
sine godkendte forhandlere en beliggenhedsklausul.

Den alvorlige begrensning, der er omhandlet 1 gruppefritagelsesforordningens artikel
4, litra c), nr. ii), vedrerer begrensning af krydsleverancer mellem godkendte
forhandlere 1 et selektivt distributionssystem. Det betyder, at en leverander ikke kan
forhindre aktivt eller passivt salg mellem dennes godkendte forhandlere, som frit skal
kunne kebe aftalevarerne fra andre godkendte forhandlere inden for nettet, hvad
enten de opererer i samme eller et andet omsztningsled®®. Derfor mé selektiv
distribution ikke kombineres med vertikale begrensninger, der tager sigte pa at
tvinge forhandlerne til kun at kebe aftalevarerne fra en bestemt leverander. Det
betyder ogsa, at der 1 et selektivt distributionsnet ikke ma palegges godkendte
grossister begransninger af deres salg til godkendte forhandlere.

Nér leveranderen driver et frit distributionssystem

Den alvorlige begransning, der er fastsat i gruppefritagelsesforordningens artikel 4,
litra d), vedrerer aftaler eller samordnet praksis, der, direkte eller indirekte, har til
formal at begraense det omrade eller den kundegruppe, som en keber aktivt eller
passivt ma szlge aftalevarerne eller -tjenesterne til.

Der er fem undtagelser til den alvorlige begraensning, der er fastsat i
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra d).
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For det forste giver artikel 4, litra d), nr. 1), leveranderen mulighed for at begrense
aktivt salg, herunder onlineannoncering, foretaget af en kunde 1 et omrade eller til en
kundegruppe, der er eksklusivt forbeholdt leveranderen eller tildelt andre kebere.
Leveranderen kan krave, at begreensningen af aktivt salg i et eksklusivomrade eller
til en eksklusiv kundegruppe skal viderefores fra keberen til de af dens kunder, der
har indgaet en distributionsaftale med leveranderen eller med en part, som
leveranderen har tildelt eksklusivrettigheder. Beskyttelsen af eksklusivt tildelte
omrader eller kundegrupper er imidlertid ikke absolut, eftersom passivt salg til
sddanne omrader eller kundegruppe ikke kan forbydes.

For det andet giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra d), nr. ii),
leveranderen mulighed for at begranse aktivt eller passivt salg foretaget af en keber
og dennes kunder til ikkegodkendte forhandlere i et omrade, hvor leveranderen
driver et selektivt distributionssystem, eller som han har forbeholdt med henblik pa
anvendelse af et selektivt distributionssystem. Begraensningen kan omfatte aktivt
eller passivt salg 1 ethvert omsatningsled.

For det tredje giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra d), nr. iii), en
leverander mulighed for at pélegge en begrensning med hensyn til keberens
etableringssted ("beliggenhedsklausul"). Gruppefritagelsesforordningen opherer
sdledes ikke med at finde anvendelse, hvis det aftales, at keberen kun ma have sine
salgssteder og lagre pd en bestemt adresse, et bestemt sted eller i et bestemt omrade.
Hvad angar mobile salgssteder kan der afgrenses et omrade, uden for hvilket disse
ikke ma drives. Det forhold, at en forhandler benytter sit eget websted, kan ikke
sidestilles med abning af et nyt salgssted med en anden beliggenhed og ma dermed
ikke begrenses”’.

For det fjerde giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra d), nr. iv), en
leverander mulighed for at begraense aktivt og passivt salg foretaget af en grossist til
de endelige brugere, da leveranderen kan holde engros- og detailleddene adskilt.
Denne undtagelse udelukker dog ikke muligheden for, at grossisten kan salge til
bestemte endelige brugere (f.eks. fa storre brugere), men ikke til andre endelige
brugere.

For det femte giver gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra d), nr. v), en
leverander mulighed for at begraense mulighederne for, at en keber af komponenter,
som far leveret komponenterne med henblik pa inkorporering, kan salge disse til
leveranderens konkurrenter, som vil anvende dem til produktion af samme type varer
som de af leveranderen producerede varer. Udtrykket "komponent" omfatter alle
mellemprodukter, og udtrykket "inkorporering" omfatter brugen af ethvert input til
produktion af varer.

Begreensninger af salg af reservedele

Den alvorlige begrensning, der er omhandlet 1 gruppefritagelsesforordningens artikel
4, litra e), vedrorer aftaler, hvorved endelige brugere, selvstendige reparaterer,
grossister og serviceudbydere afskaeres fra eller palaegges begraensninger med hensyn
til at skaffe sig reservedele direkte fra reservedelsproducenten. En aftale mellem en
reservedelsproducent og en kunde, der inkorporerer disse dele i sit eget produkt,
f.eks. en originaludstyrsfabrikant, ma hverken direkte eller indirekte hindre eller
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(234)

begranse originaludstyrsfabrikanten af disse reservedele i at selge dem til endelige
brugere, selvstendige reparaterer, grossister eller serviceudbydere. Indirekte
begrensninger kan navnlig foreligge, nir leveranderen af reservedele pélegges
restriktioner med hensyn til udlevering af tekniske oplysninger og specialudstyr, der
er en forudsztning for, at brugerne eller de selvstendige reparatorer eller
serviceudbyder kan bruge reservedelene. Aftalen kan dog pédlaegge begransninger
med hensyn til leverancer af reservedele til reparaterer eller serviceudbydere, som
originaludstyrsfabrikanten har udpeget til at reparere eller udfere service pa sine egne
produkter. Det betyder, at originaludstyrsfabrikanten kan kraeve, at medlemmerne af
hans eget reparations- og servicenet kaber reservedele fra ham selv eller fra andre
medlemmer af det selektive distributionssystem, hvis han driver et sadant system.

Begransninger, der falder uden for gruppefritagelsesforordningen

I gruppefritagelsesforordningens artikel 5 opregnes en rakke forpligtelser, der er
udelukket fra gruppefritagelsens anvendelsesomréde, uanset om
markedsandelstarsklen i artikel 3, stk. 1, er overskredet eller ej. I artikel 5 fastlegges
de forpligtelser, for hvilke det ikke med tilstrekkelig sikkerhed kan antages, at de
opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3. Der bestir ingen formodning om, at
forpligtelserne i gruppefritagelsesforordningens artikel 5 falder ind under artikel 101,
stk. 1, eller ikke opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3. Udelukkelsen af disse
forpligtelser fra gruppefritagelsesforordningen betyder alene, at de skal vare
genstand for en individuel vurdering efter artikel 101. I modsetning til
gruppeforordningens artikel 4 er udelukkelsen fra gruppefritagelsen i henhold til
artikel 5 begraenset til den specifikke forpligtelse, hvis denne forpligtelse kan
adskilles fra resten af den vertikale aftale. Resten af den vertikale aftale vil sledes
fortsat veere omfattet af gruppefritagelsen.

Konkurrenceklausuler af en varighed pd over fem dr

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra a), er
konkurrenceklausuler af en varighed pd over fem ar ikke omfattet af
gruppefritagelsesforordningen. Konkurrenceklausuler er aftalebestemmelser, som
forpligter kaberen til at kabe over 80 % af sine samlede indkeb af aftalevarerne og -
tjenesterne og af varer eller tjenesteydelser, der er substituerbare hermed (beregnet pa
grundlag af indkebene i det foregdende kalenderar) hos leveranderen eller en
virksomhed udpeget af denne, som defineret 1 gruppefritagelsesforordningens artikel
1, stk. 1, litra e). Det betyder, at kaberen afskeres fra at kebe konkurrerende varer
eller tjenester, eller at hans indkeb heraf begranses til under 20 % af hans samlede
indkeb. Hvis der ikke foreligger relevante data for keberens keb i det forste
kalenderér efter indgdelsen af den vertikale aftale, kan keberens bedste sken over
hans samlede arlige behov anvendes i stedet. Der ber dog anvendes aktuelle
indkebsdata, sd snart de foreligger.

Konkurrenceklausuler er ikke omfattet af gruppefritagelsen, hvis de er af ubegraenset
varighed eller overstiger fem ar. Konkurrenceklausuler, der fornys stiltiende ud over
en periode pa fem &r, er omfattet af gruppefritagelsen, forudsat at keberen rent
faktisk kan genforhandle eller opsige den vertikale aftale, som indeholder denne
forpligtelse, inden for en rimelig varslingsfrist og til en rimelig pris og séledes
effektivt kan skifte leverander efter femérsperiodens udleb. Hvis den vertikale aftale
eksempelvis indeholder en femaérig konkurrenceklausul, og leveranderen yder
koberen et lan, ma afdraget af dette lan ikke hindre keberen i1 at opsige
konkurrenceklausulen ved femérsperiodens udleb. Hvis leveranderen forsyner
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keberen med udstyr, der ikke er relationsspecifikt, skal kaberen have mulighed for at
overtage udstyret til markedsvardien ved konkurrenceklausulens opher.

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 2, galder femarsgraensen
ikke, nar aftalevarerne eller -tjenesterne videresalges af keberen "fra lokaler og
grunde, der ejes af leveranderen, eller som leveranderen lejer af en tredjemand, der
ikke er forbundet til keberen". 1 sddanne tilfeelde kan konkurrenceklausulen have
samme varighed som den periode, hvori keberen benytter salgsstedet. Baggrunden
for denne undtagelse er, at det normalt er urimeligt at forlange, at der uden
leveranderens tilladelse skulle kunne s&lges konkurrerende produkter fra grunde og
lokaler, som leveranderen ejer. Samme princip gelder tilsvarende, hvis keberen
selger varen fra et mobilt salgssted, som ejes af leveranderen, eller som denne har
lejet af en tredjemand uden forbindelse til keberen. Kunstige ejerkonstruktioner,
f.eks. hvor forhandleren overforer sin ejendomsret over grund eller bygninger til
leveranderen for blot et begraenset tidsrum med det formal at omgé femarsgransen,
falder ikke ind under denne undtagelse.

Konkurrenceklausuler, der geelder efter aftalens ophor

I henhold til gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra b), sammenholdt
med artikel 5, stk. 3, er konkurrenceklausuler, der gelder efter aftalens opher, ikke
omfattet af gruppefritagelsesforordningen, medmindre de er uomgangeligt
nedvendige for at beskytte knowhow, som leveranderen har overfort til keberen, er
begranset til det salgssted, hvor keberen har drevet virksomhed i aftaleperioden, og
hojst geelder i et ar. Dette er kun tilfeldet i forbindelse med vesentlig knowhow som
omhandlet i1 gruppefritagelsesforordningens artikel 1, stk. 1, litra h). Det betyder, at
den pagzldende knowhow skal omfatte oplysninger, der er vigtige og nyttige for
keberens brug, salg eller videresalg af aftalevarerne eller -tjenesterne.

Konkurrenceklausuler palagt medlemmer af et selektivt distributionssystem

Gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra c), vedrerer salg af
konkurrerende varer eller tjenester 1 et selektivt distributionssystem.
Gruppefritagelsen  omfatter  selektiv ~ distribution  kombineret med en
konkurrenceklausul, der forpligter forhandlerne til ikke at videresalge konkurrerende
marker. Hvis leveranderen imidlertid enten direkte eller indirekte forhindrer sine
godkendte forhandlere i at kebe produkter til videresalg hos en eller flere bestemte
konkurrerende leveranderer, er en sddan klausul ikke omfattet af gruppefritagelsen.
Formélet med at udelukke denne type forpligtelse er at undgd, at en rakke
leveranderer benytter de samme selektive distributionskanaler og udelukker en eller
flere bestemte konkurrenter fra at distribuere deres produkter gennem de pageldende
distributionskanaler. En sddan situation udger afskermning af markedet over for en
konkurrerende leverander ved hjelp af en form for kollektiv boykot.

Paritetsklausuler

Den fjerde begransning, der er  udelukket 1 henhold il
gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra d), vedrerer paritetsklausuler
palagt af udbydere af onlineformidlingstjenester, og som foranlediger keberne af
deres tjenester til at undlade at udbyde, selge eller videreselge varer eller tjenester
til endelige brugere pd mere favorable vilkar ved at anvende konkurrerende
onlineformidlingstjenester. De endelige brugere kan vere virksomheder sdvel som
endelige forbrugere. Betingelserne kan vedrere priser, lagerbeholdning,
tilgeengelighed eller andre vilkdr og betingelser for wudbud eller salg.
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Paritetsklausulen kan veare udtrykkelig eller anvendes gennem andre direkte eller
indirekte midler, f.eks. anvendelse af differentierede priser eller andre incitamenter
eller foranstaltninger, hvis gyldighed athanger af de betingelser, hvorpd keberen af
onlineformidlingstjenesterne tilbyder varer eller tjenester til de endelige brugere
gennem  udbydere af  onlineformidlingstjenester. En  udbyder af
onlineformidlingstjenester kan f.eks. tilskynde keberne til at tilbyde ham samme
vilkar som konkurrerende udbydere af sdadanne tjenester ved at tilbyde bedre
synlighed af kundens varer og tjenester pa sit websted eller ved at opkrave lavere
gebyrer.

Alle andre typer paritetsklausuler er omfattet af gruppefritagelsen. Det omfatter f.eks.
paritetsklausuler 1 detailleddet vedrerende vare- eller tjenesteleveranderernes direkte
salg eller markedsforingskanaler (sdkaldt "snaver paritet"), paritetsklausuler
vedrerende de betingelser, hvorpa varer eller tjenester tilbydes virksomheder, der
ikke er de endelige brugere, og paritetsklausuler vedrerende betingelserne, hvorpa
producenter, grossister eller detailhandlere keber varer eller tjenester som input (se
afsnit 8.2.5 1 nervaerende retningslinjer for sd vidt angdr vurderingen af
paritetsklausuler 1 konkrete sager, hvor gruppefritagelsesforordningen ikke finder
anvendelse).

INDDRAGELSE OG IKKEANVENDELSE
Inddragelse af gruppefritagelsen (artikel 29 i forordning (EF) nr. 1/2003)

Kommissionen kan 1 medfer af artikel 29, stk. 1, 1 forordning (EF) nr. 1/2003
inddrage gruppefritagelsen, hvis den i et konkret tilfelde fastslar, at en vertikal
aftale, som gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa, har visse virkninger,
som er uforenelige med artikel 101, stk. 3. Hvis en sadan aftale i et konkret tilfaelde
har virkninger, som er uforenelige med artikel 101, stk. 3, pa en medlemsstats
omréde, eller pd en del af dette omrdde, der frembyder alle et serskilt geografisk
markeds karakteristika, kan konkurrencemyndigheden i denne medlemsstat desuden
ogsé inddrage gruppefritagelsen i medfer af artikel 29, stk. 2, i forordning (EF) nr.
1/2003. Medlemsstaternes domstole navnes ikke 1 artikel 29 i1 forordning (EF) nr.
1/2003, og de har derfor ikke befojelse til at inddrage gruppefritagelsen®®,
medmindre den pageldende domstol er en af medlemsstaten udpeget
konkurrencemyndighed, jf. artikel 35 i forordning (EF) nr. 1/2003.

Kommissionen og de nationale konkurrencemyndigheder kan inddrage
gruppefritagelsen i to tilfelde. For det forste kan de inddrage gruppefritagelsen, hvis
en vertikal aftale, der falder ind under artikel 101, stk. 1, isoleret betragtet har
virkninger pd det relevante marked, som er uforenelige med artikel 101, stk. 3. For
det andet, som det fremgar af betragtning 18 1 gruppefritagelsesforordningen, kan de
desuden inddrage gruppefritagelsen, hvis den vertikale aftale har sddanne virkninger
i kombination med tilsvarende aftaler indgéet af konkurrerende leveranderer eller
kebere. Det skyldes, at parallelle net af ensartede vertikale aftaler kan have
kumulative virkninger, der er uforenelige med artikel 101, stk. 3. Begransninger i
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Medlemsstaternes domstole mé heller ikke @ndre gruppefritagelsesforordningens raekkevidde ved at
udvide dens anvendelsesomréade til at omfatte aftaler, der ellers ikke er omfattet af forordningen. En
sadan udvidelse, uanset hvilken betydning den maétte tilleegges, ville pavirke den made, hvorpa
Kommissionen udever sin lovgivende kompetence (dom i sag C-234/89, Stergios Delimitis mod
Henninger Brau AG, ECLI:EU:C:1991:91, preemis 46).
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adgangen til det relevante marked og konkurrencebegransninger herpa er eksempler
pa sddanne kumulative virkninger, der kan retferdiggere inddragelsen af
gruppefritagelsen”’.

Parallelle vertikale aftalenet anses for at vere ensartede, hvis de omfatter den samme
type begraensninger med samme virkninger pa markedet. Sddanne kumulative
virkninger kan eksempelvis opstd i tilfelde af delt eksklusivitet eller selektiv
distribution eller som folge af paritetsklausuler eller konkurrenceklausuler. Hvad
angdr selektiv distribution vil der vare tale om en situation med tilstreekkeligt
ensartede parallelle net, hvis nogle leveranderer pd et givet marked anvender rent
kvalitativ selektiv distribution, mens andre leveranderer anvender kvantitativ selektiv
distribution med ensartede virkninger pa markedet. Der kan ogsd opstd kumulative
virkninger, hvis parallelle selektive distributionsnet pd et givet marked anvender
kvalitative kriterier, som udelukke forhandlere. I sddanne tilfeelde skal der ved
vurderingen tages hensyn til de enkelte aftalenets konkurrencebegrensende
virkninger. Nar det er relevant kan inddragelsen af gruppefritagelsen begraenses til
bestemte kvalitative kriterier ecller bestemte kvantitative kriterier, som f.eks.
begranser antallet af godkendte forhandlere.

Ansvaret for en konkurrencebegraensende kumulativ virkning kan kun tillegges de
virksomheder, der markbart bidrager dertil. Aftaler, der indgés af virksomheder, som
kun bidrager ubetydeligt til den kumulative virkning, falder ikke ind under forbuddet
i artikel 101, stk. 1'%, De er derfor ikke omfattet af denne inddragelse'*’.

Kommissionen kan i medfer af artikel 29, stk. 1, i forordning (EF) nr. 1/2003
inddrage gruppefritagelsen pa eget initiativ eller pd grundlag af en klage. Det
omfatter muligheden for, at de nationale konkurrencemyndigheder kan anmode
Kommissionen om at inddrage gruppefritagelsen i et konkret tilfeelde, uden at dette
berorer anvendelsen af reglerne om sagsfordeling og bistand inden for Det
Europaiske Konkurrencenetvaerk!'%? eller deres egen inddragelsesbefojelser i henhold
til artikel 29, stk. 2, i forordning (EF) nr. 1/2003. Hvis mindst tre nationale
konkurrencemyndigheder anmoder Kommissionen om at anvende artikel 29, stk. 1, 1
forordning (EF) nr. 1/2003 i et konkret tilfzelde, drefter Kommissionen sagen inden
for rammerne af Det Europaiske Konkurrencenetvaerk med henblik pd at afgere,
hvorvidt gruppefritagelsen skal inddrages. I den forbindelse tager Kommissionen
negje hensyn til holdningen hos de nationale konkurrencemyndigheder, som har
anmodet den om at inddrage gruppefritagelsen, med henblik péd inden for en rimelig
tid at konkludere, om betingelserne for inddragelse er opfyldt i det konkrete tilfelde.

Det folger af artikel 29, stk. 1 og 2, i forordning (EF) nr. 1/2003, at Kommissionen
har enekompetence til at inddrage gruppefritagelsen pa EU-plan, idet den kan
inddrage den for vertikale aftaler, som begraenser konkurrencen péd et relevant
geografisk marked, som dakker bredere end en enkelt medlemsstats omréde,

99

100

101

102

Der vil imidlertid nappe opstd kumulative afskaermningsvirkninger, hvis de parallelle net af vertikale
aftaler deekker mindre end 30 % af det relevante marked, jf. punkt 10 i bagatelmeddelelsen.

Individuelle leveranderer eller forhandlere med en markedsandel, der ikke overstiger 5 %, kan i
almindelighed ikke kan antages at bidrage vaesentligt til en kumulativ afskeermende virkning, jf. punkt
10 i bagatelmeddelelsen; se ogsd dom i sag C-234/89, Stergios Delimitis mod Henninger Briau AG,
ECLLLEU:C:1991:91, premis 24-27.

Vurderingen af dette bidrag skal foretages pa grundlag af kriterierne i handhevelsespolitikken i
konkrete sager som fastsat i afsnit 8 i nerverende retningslinjer

Se kapitel IV i forordning (EF) nr. 1/2003.

70

DA



DA

(246)

(247)

(248)

(249)

hvorimod de nationale konkurrencemyndigheder kun kan inddrage den for deres
respektive medlemsstats omrade.

De individuelle nationale konkurrencemyndigheders inddragelsesbefojelser vedrerer
saledes kun de tilfelde, hvor det relevante marked dekker en enkelt medlemsstat
eller et omrade, der udelukkende ligger inden for den pageldende medlemsstat. I
dette tilfelde har den pigeldende medlemsstats nationale konkurrencemyndighed
befgjelse til at inddrage gruppefritagelsen for den vertikale aftale, der har virkninger,
som er uforenelige med artikel 101, stk. 3, pd det nationale eller regionale marked.
Der er sdledes tale om delt kompetence, eftersom artikel 29, stk. 1, i forordning (EF)
nr. 1/2003, ogsé giver Kommissionen befojelse til at inddrage gruppefritagelsen for
et nationalt eller regionalt marked, forudsat at den pagaeldende vertikale aftale kan
pavirke handelen mellem medlemsstaterne.

Hvis flere serskilte nationale eller regionale markeder er berort, kan flere
kompetente nationale konkurrencemyndigheder inddrage gruppefritagelsen pa
samme tid.

Det folger af ordlyden i artikel 29, stk. 1, i forordning (EF) nr. 1/2003, at hvis
Kommissionen inddrager gruppefritagelsen, pahviler det den at dokumentere, dels at
gruppefritagelsesforordningen finder anvendelse pa den pageldende vertikale aftale,
dvs. at den falder ind under artikel 101, stk. 1'%, og dels at denne aftale har
virkninger, som er uforenelige med artikel 101, stk. 3, dvs. at den opfylder mindst en
af de fire betingelser i artikel 101, stk. 3'% T henhold til artikel 29, stk. 2, i
forordning (EF) nr. 1/2003 gelder de samme betingelser, nir en national
konkurrencemyndighed inddrager gruppefritagelsen 1 forhold til den pageldende
medlemsstat. Hvad angér ansvaret for at dokumentere den anden betingelse kreves
det 1 henhold til artikel 29 navnlig, at den kompetente konkurrencemyndighed
paviser, at mindst en af de fire betingelser i artikel 101, stk. 3, ikke er opfyldt!%.

Hvis betingelserne 1 artikel 29, stk. 1, 1 forordning (EF) nr. 1/2003 er opfyldt, kan
Kommissionen inddrage gruppefritagelsen 1 et konkret tilfelde. En sadan
inddragelse, og betingelserne herfor som beskrevet 1 de foregdende afsnit, skal
adskilles fra konstateringerne i en kommissionsafgerelse, jf. kapital III i forordning
(EF) nr. 1/2003. En inddragelse kan imidlertid kombineres med f.eks. en konstatering
af en overtredelse og paleggelse af athjelpende foranstaltninger, selv med
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Hvis en vertikal aftale falder uden for artikel 101, stk. 1, jf. afsnit 3 i naerverende retningslinjer, er
sporgsmalet om anvendelsen af gruppefritagelsesforordningen ikke relevant, eftersom den fastlaegger,
hvilke kategorier af vertikale aftaler der normalt opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3, hvilket
forudsatter, at en vertikal aftale falder ind under artikel 101, stk. 1. Se den udtrykkelige henvisning i
artikel 101, stk. 3, til aftaler, vedtagelser og samordnet praksis, samt artikel 101, stk. 1.

Det er tilstreekkeligt, at Kommissionen paviser, at én af de fire betingelser i artikel 101, stk. 3, ikke er
opfyldt. Det skyldes, at alle fire betingelser skal veere opfyldt for at vere omfattet af undtagelsen i
artikel 101, stk. 3.

Kravet i artikel 29 i forordning (EF) nr. 1/2003 angdende den kompetente myndigheds bevisbyrde
folger af den situation, hvor gruppefritagelsesforordningen ikke finder anvendelse, og en individuel
virksomhed pakalder sig artikel 101, stk. 3, i et konkret tilfzelde. I denne situation péhviler det i henhold
til artikel 2 i forordning (EF) nr. 1/2003 virksomheden at dokumentere, at alle fire betingelser i artikel
101, stk. 3, er opfyldt. Med henblik herpé skal den dokumentere sine pastande, se f.eks. Kommissionens
afgorelse 1 sag AT.39226, Lundbeck, stadfaestet i dom i sag T-472/13, Lundbeck mod Kommissionen,
ECLI:EU:T:2016:449, og sag C-591/16 P, Lundbeck mod Kommissionen.
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forelobige forholdsregler, som det ogsd har varet tilfeldet 1 tidligere

kommissionsafgerelser!%,

Hvis Kommissionen inddrager gruppefritagelsen 1 henhold til artikel 29, stk. 1, 1
forordning (EF) nr. 1/2003, skal den tage hensyn til, at inddragelsen kun kan have ex
nunc-virkninger, dvs. at de pageldende aftalers status som fritagne ikke vil blive
pavirket i perioden forud for den dato, hvor inddragelsen traeder i kraft. I tilfeelde af
en inddragelse 1 medfer af artikel 29, stk. 2, 1 forordning (EF) nr. 1/2003, skal den
berorte nationale konkurrencemyndighed ogsa tage hensyn til sine forpligtelser efter
artikel 11, stk. 4, 1 samme forordning, navnlig til at forelegge Kommissionen
eventuelle pataenkte beslutninger.

Forordning, der fastsatter, at gruppefritagelsen ikke finder anvendelse
(gruppefritagelsesforordningens artikel 6)

I overensstemmelse med bemyndigelsesforordningens artikel 1la  giver
gruppefritagelsesforordningens artikel 6 Kommissionen mulighed for ved forordning
at udelukke parallelle net af ensartede vertikale begraensninger, som dakker mere
end 50% af et relevant marked, fra gruppefritagelsesforordningens
anvendelsesomrade. En sddan foranstaltning er ikke rettet mod bestemte
virksomheder, men galder for samtlige virksomheder, hvis aftaler opfylder
betingelserne i en forordning som omhandlet i1 gruppefritagelsesforordningens artikel
6. Nar Kommissionen skal vedtage en sddan forordning, vil den overveje, om en
individuel inddragelse af fritagelsen vil veere et mere velegnet middel. Antallet af
konkurrerende virksomheder, der bidrager til en kumulativ virkning pa et marked, og
antallet af geografiske markeder inden for Unionen, der pavirkes, er to aspekter, der
er serlig relevante for denne vurdering.

Kommissionen vil overveje at vedtage en forordning efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 6, hvis ensartede begransninger, som dakker
mere end 50 % af det relevante marked, sandsynligvis vil begraense adgangen til
dette marked og konkurrencen derpd merkbart. Dette kan iser vare tilfeldet, nar
parallelle, selektive distributionsnet, der dekker mere end 50 % af et marked, kan
fore til markedsafskermning ved at anvende udvelgelseskriterier, der ikke er
nedvendige pa grund af de pageldende varers eller tjenesters art, eller medferer
forskelsbehandling af bestemte distributionsformer, der er egnet til at selge sadanne
varer eller tjenester. Ved beregningen af markedsdekningsgraden pa 50 % skal der
tages hensyn til hvert enkelt net af vertikale aftaler, der indeholder begrensninger
eller kombinationer af begraensninger med ensartede virkninger pa markedet.
Gruppefritagelsesforordningens artikel 6 forpligter imidlertid ikke Kommissionen til
at gribe ind, nir markedsdekningsgraden overstiger 50 %.

En forordning vedtaget 1 medfer af gruppefritagelsesforordningens artikel 6
indebarer, at gruppefritagelsen ikke lengere finder anvendelse pa de pégaldende
begraensninger og markeder, og at artikel 101, stk. 1 og 3, dermed finder fuld
anvendelse.

106

Kommissionen benyttede sin befojelse til at inddrage en af de tidligere galdende
gruppefritagelsesforordninger i Kommissionens afgerelse af 25. marts 1992 (forelobige
foranstaltninger) og af 23. december 1992 vedrerende en procedure efter artikel 85 i EQF-traktaten i sag
IV/34.072 — Mars/Langnese and Scholler, stadfaestet i dom i sag C-279/95 P, Langnese-Iglo mod
Kommissionen, ECLI:EU:C:1998:447, og Kommissionens afgerelser af 4. december 1991 (forelebige
foranstaltninger) og 4. december 1991 vedrerende en procedure efter artikel 85 i EQF-traktaten i sag
1V/33.157 — Eco System/Peugeot.
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Enhver forordning, der er omhandlet i gruppefritagelsesforordningens artikel 6, skal
klart angive sit anvendelsesomrade. Derfor skal Kommissionen ferst afgraense de(t)
relevante produktmarked(er) og geografiske marked(er) og dernast klat anfore,
hvilken type vertikal begrensning der ikke leengere er omfattet af gruppefritagelsen.
Hvad sidstnevnte aspekt angar kan Kommissionen tilpasse forordningens
anvendelsesomrade efter de konkurrenceproblemer, forordningen har til formal at
lose. Selv om det f.eks. forholder sig sdledes, at samtlige parallelle net af aftaler om
markevareeksklusivitet kan tages 1 betragtning ved fastleggelsen af
markedsdekningsgraden péd 50 %, kan Kommissionen begrense anvendelsesomridet
for en forordning vedtaget efter gruppefritagelsesforordningens artikel 6 til kun at
omfatte konkurrenceklausuler ud over en bestemt varighed. Aftaler af kortere
varighed eller af mindre konkurrencebegrensende karakter vil kunne forblive
uberort, 1 betragtning af at disse begraensninger bidrager til markedsafskermningen i
langt mindre grad. Tilsvarende vil en forordning vedtaget efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 6 kunne vere begraenset til kun at omfatte de
supplerende begraensninger, sdfremt virksomheder pd et bestemt marked anvender
selektiv  distribution kombineret med supplerende begrensninger, sasom
konkurrenceklausuler eller mangdeforpligtelser. Kommissionen kan eventuelt ogsa
angive, hvor lille en markedsandel skal vare pa et bestemt marked, for at en
individuel virksomhed kan anses for ikke at bidrage vesentligt til den kumulative
virkning.

I henhold til artikel la i1 bemyndigelsesforordningen skal der fastsettes en
overgangsperiode pd mindst seks méneder, for forordningen vedtaget efter
gruppefritagelsesforordningens artikel 6 traeder i kraft. Denne periode skal give de
berorte virksomheder mulighed for at tilpasse deres vertikale aftaler i
overensstemmelse hermed.

En forordning vedtaget efter gruppefritagelsesforordningens artikel 6 vil ikke fa
virkning for de pageldende aftalers fritagne status i1 perioden inden dens
anvendelsesdato.

HANDHAVELSE AF REGLERNE I KONKRETE TILFALDE
Analysegrundlaget

Nér legalitetsformodningen efter gruppefritagelsesforordningen ikke finder
anvendelse pa en vertikal aftale, ma det i det konkrete tilfeelde afklares, om aftalen
falder ind under artikel 101, stk. 1, og i givet fald, om betingelserne 1 artikel 101, stk.
3, er opfyldt. Forudsat at de ikke har noget konkurrencebegraensende formal og i
serdeleshed ikke indeholder nogen alvorlige konkurrencebegransninger, bestar der
ingen formodning om, at vertikale aftaler, som ikke falder ind under
gruppefritagelsesforordningen, fordi markedsandelstersklen er overskredet, skulle
veere omfattet af artikel 101, stk. 1, eller ikke opfylde betingelserne 1 artikel 101, stk.
3. Sédanne aftaler kraever en individuel vurdering. Aftaler, der enten ikke begraenser
konkurrencen som omhandlet i artikel 101, stk. 1, eller opfylder betingelserne i
artikel 101, stk. 3, er gyldige og kan gennemfores.

I henhold til artikel 1, stk. 2, 1 forordning (EF) nr. 1/2003 er det ikke nedvendigt, at
virksomheder anmelder en vertikal aftale for at vare omfattet af en individuel
fritagelse efter artikel 101, stk. 3. I tilfelde hvor Kommissionen foretager en
individuel undersoggelse, er det den, der skal bevise, at den pégaldende vertikale
aftale er i strid med artikel 101, stk. 1. Bevisbyrden for, at betingelserne 1 artikel 101,
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stk. 3, er opfyldt, pahviler den virksomhed, der paberdber sig denne bestemmelse.
Hvis det pavises, at aftalen kan antages at fi konkurrenceskadelige virkninger, vil
virksomhederne have mulighed for at fremlegge dokumentation for
effektivitetsgevinster og for, at det konkrete distributionssystem er nedvendigt for at
sikre forbrugerne de fordele, aftalen kan give, uden at konkurrencen udelukkes, for
Kommissionen afger, om aftalen opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3.

For at fastsla, om en vertikal aftale har konkurrencebegransende virkninger, vil
Kommissionen foretage en sammenligning mellem situationen pé det relevante
marked med de pagaeldende vertikale begraensninger og den situation, der ville besta
uden de vertikale begraensninger i aftalen. I sin vurdering af individuelle sager vil
Kommissionen eventuelt tage hensyn til bade aktuelle og sandsynlige virkninger. For
at vertikale aftaler kan anses for at have konkurrencebegransende virkninger, skal de
pavirke den faktiske eller den potentielle konkurrence i en sddan grad, at der med
rimelig stor sandsynlighed kan forventes negative folger for priser, produktion og
innovation eller udbuddet eller kvaliteten af varer og tjenester pd det relevante
marked. De sandsynlige negative konsekvenser for konkurrencen skal vare
markbare'”’.  Det er sandsynligt, at en aftale vil fi markbare
konkurrencebegransende virkninger, ndr mindst en af aftaleparterne har eller opnér
en vis markedsstyrke, og nér aftalen bidrager til at skabe, fastholde eller forstaerke
denne markedsstyrke eller satter aftaleparterne i stand til at udnytte en sadan
markedsstyrke. Markedsstyrke bestar 1 evnen til at fastholde priserne pa et niveau,
som ligger over det, der ville geelde pa et konkurrencepreget marked, eller fastholde
et output, som 1 henseende til produktionsmangder, produktkvalitet, produktudbud
eller innovation ligger under det niveau, der ville gelde pd et konkurrencepraeget
marked, i en ikke ubetydelig periode. Den grad af markedsstyrke, der normalt skal til
for at fastsla, at der foreligger en overtredelse af artikel 101, stk. 1, er mindre end
den grad af markedsstyrke, der skal til for at fastsla, at der foreligger en dominerende
stilling efter artikel 102.

Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 101, stk. 1

Nar Kommissionen skal vurdere individuelle vertikale aftaler mellem virksomheder,
der hver har en markedsandel pd over 30 %, foretager den en fuldstendig
konkurrenceanalyse. Folgende faktorer er sarligt relevante for afgerelsen af, om en
vertikal aftale indebarer en merkbar begrensning af konkurrencen efter artikel 101,
stk. 1:

(a) aftalens art

(b) parternes markedsposition

(¢) konkurrenternes markedsposition (i forudgdende og efterfolgende led)
(d) markedsposition for keberne af aftalevarerne eller -tjenesterne

(e) det berorte omsatningsled

(f) produktets art

(g) dynamikken pa markedet.

Der kan ogsa tages hensyn til andre faktorer afthengigt af deres relevans for
vurderingen af den pagaldende vertikale aftale.
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Jf. afsnit 3.1 i naerveerende retningslinjer.
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De enkelte faktorers betydning kan variere alt efter sagens omstendigheder. Hvis
f.eks. parterne har en stor markedsandel, er det normalt tegn pa markedsstyrke, men
hvis barriererne for markedsadgang er lave, er denne markedsstyrke muligvis
tilstreekkeligt indskraenket som folge af faktisk eller potentiel adgang. Det er derfor
ikke muligt at formulere generelle faste regler for de enkelte faktorers betydning.

Vertikale aftaler kan antage mange former. Det er derfor vigtigt at analysere aftalens
art pa grundlag af de begrensninger, den indeholder, begrensningernes varighed og
den andel af det samlede salg pa markedet (i efterfolgende led), der berores af
begrensningerne. Det kan vare nedvendigt ikke blot at legge de udtrykkelige
bestemmelser i aftalen til grund. Eventuelle implicitte konkurrencebegransninger
kan fremgd af den mdde, hvorpa parterne har gennemfort aftalen, og af de
incitamenter, de matte have.

Parternes markedsposition giver en indikation af den markedsstyrke, som
leveranderen, keberen eller begge maétte besidde. Jo sterre en markedsandel de har,
desto storre kan deres markedsstyrke forventes at vaere. Det gelder is@r, nar
markedsandelene afspejler omkostningsfordele eller andre konkurrencefordele i
forhold til konkurrenterne. Disse konkurrencefordele kan besta 1, at man var forst pd
markedet (har den bedste beliggenhed osv.), er indehaver af afgerende patenter,
benytter overlegen teknologi, har det forende merke eller har et bedre sortiment.
Graden af produktdifferentiering kan ogsd vare en relevant indikator for
markedsstyrke.

Konkurrenternes markedsposition er ogsa af betydning. Hvis konkurrenterne stér
sterkt, og der er mange af dem, er der mindre risiko for, at parterne individuelt vil
kunne udnytte deres markedsstyrke og udelukke andre fra markedet eller svaekke
konkurrencen. Det er ogsé relevant, om konkurrenterne kan antages at ville anlegge
effektive modstrategier i rette tid. Hvis antallet af virksomheder pd markedet er
beskedent, og deres markedsposition (mélt pd f.eks. storrelse, omkostninger eller
FoU-potentiale) er relativt ens, kan vertikale begrensninger imidlertid oge risikoen
for samordning. Udsving eller hurtige @ndringer 1 markedsandelene er generelt et
tegn pa intens konkurrence.

Aftaleparternes kunders markedsposition 1 de efterfelgende omsatningsled giver en
indikation af, om en eller flere af parternes kunder besidder markedsstyrke
(kebermagt). Det forste tegn pa kebermagt er kundens markedsandel pa
indkebsmarkedet, som afspejler, hvor vigtig hans eftersporgsel er for eventuelle
udbydere. Andre indikatorer fokuserer pa kundens position pd det
videresalgsmarked, hvor han er aktiv, herunder i relation til faktorer som f.eks. stor
geografisk spredning af salgssteder, egne marker herunder handelsmarker og
markeimage hos de endelige kunder. I visse situationer kan kebermagt forhindre, at
en ellers problematisk vertikal aftale er til skade for forbrugerne. Det vil iser vare
tilfeeldet, nar sterke kunder har kapacitet og incitament til at introducere nye
forsyningskilder pa markedet i tilfeelde af en lille, men permanent stigning i de
relative priser.

Barrierer for markedsadgang maéles ud fra, om de etablerede virksomheder pa
markedet kan have deres priser til over det konkurrencedygtige niveau, uden at
tiltrekke nye virksomheder. Som hovedregel kan adgangsbarriererne betragtes som
lave, hvis det er sandsynligt, at nye virksomheder vil trenge ind pa markedet inden
for et eller to ar og svaekke eller forhindre de etablerede virksomheder i at udeve
markedsstyrke. Adgangsbarrierer kan skyldes en lang rekke faktorer, f.eks.
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stordrifts- og skalafordele (herunder netverkseffekter ved flersidet virksomhed),
statslig regulering (iser hvor der er tale om tildeling af eksklusive rettigheder),
statsstotte, importtold, intellektuelle ejendomsrettigheder, ejendomsret til ressourcer,
der er knappe (pad grund af f.eks. naturlige begraensninger), vasentlige faciliteter,
fordelen ved at have varet den forste pad markedet samt markeloyalitet hos
forbrugerne opbygget efter intensiv reklamevirksomhed over en langere periode.
Spergsmalet om, hvorvidt nogle af disse faktorer skal betragtes som
adgangsbarrierer, athenger iser af, om de medferer irreversible omkostninger ("sunk
costs"), som er de omkostninger, der kraeves for at treenge ind eller operere pa et
marked, og som gar tabt, nar virksomheden traekker sig ud af det igen.
Reklameomkostninger for at opbygge loyalitet hos forbrugerne er normalt
irreversible, medmindre en virksomhed, der traekker sig ud af markedet igen, enten
kan salge sit mearke eller bruge det andetsteds uden noget tab. Hvis indtreengen pa
markedet kraever heje irreversible omkostninger, kan truslen om hard konkurrence
fra etablerede virksomheder hindre en sddan indtreengen, da potentielle nye aktorer
ikke kan retfaerdiggere risikoen for at miste denne investering. Der kan vare tale om
adgangsbarrierer udelukkende péd leverander- eller pd kebersiden eller pd begge
sider.

Eftersom det at treenge ind pa markedet generelt krever et minimum af irreversible
omkostninger, er den faktiske konkurrence normalt mere effektiv og vil veje tungere
1 vurderingen af konkrete sager end den potentielle konkurrence.

Vertikale begrensninger og vertikal integration kan ogsa virke som adgangsbarrierer
ved at geore adgangen til markedet vanskeligere for (potentielle) konkurrenter eller
udelukke dem fra markedet. Hvis en forhandler f.eks. er bundet til en leverander
gennem en konkurrenceklausul, kan det have en markedsafskaermende virkning, hvis
det indeberer betydelige irreversible omkostninger for den potentielle nye akter selv
at etablere et distributionsnet.

Med hensyn til omsatningsleddet skelnes der mellem mellemprodukter og
mellemliggende tjenester pa den ene side og feerdigprodukter og endelige tjenester pa
den anden. Mellemprodukter og mellemliggende tjenester salges til virksomheder til
anvendelse som input ved produktionen af andre varer eller tjenester, og de kan
normalt ikke genkendes i det endelige produkt. Keberne af mellemprodukter og
mellemliggende tjenester er normalt velinformerede kunder, der er i stand til at
vurdere deres kvalitet, og som derfor ikke leegger sd stor vaegt pd marke og image.
Ferdigprodukter og endelige tjenester selges direkte eller indirekte til de endelige
kunder, der ofte legger storre veegt pa merke og image.

Produktets art spiller navnlig for faerdigprodukters og endelige tjenesters
vedkommende en rolle ved vurderingen af sandsynlige bade negative og positive
virkninger. Ved vurderingen af de sandsynlige negative virkninger er det af
betydning, om de varer eller tjenester, der salges pa det relevante marked, er
homogene eller mere diversificerede, om produktet er dyrt og legger beslag pa en
stor del af forbrugernes budget, eller om det snarere er billigt, samt om der er tale om
et produkt, der kun kebes én gang eller gentagne gange.

Dynamikken pd markedet skal vurderes neje fra sag til sag. Pa nogle dynamiske
markeder kan visse vertikale begraensningers potentielle negative virkninger vare
uproblematiske, eftersom intrabrandkonkurrencen fra dynamiske og innovative
konkurrenter begranser disse i tilstrekkelig grad, hvorimod vertikale begransninger
i andre tilfelde kan give en etableret virksomhed pa et dynamisk marked en
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vedvarende konkurrencefordel og dermed fi4 langsigtede virkninger for
konkurrencen. Det kan vere tilfeldet, nidr en vertikal begrensning forhindrer
konkurrenter 1 at drage fordel af netvaerkseffekter, eller nar markedet er tilbgjeligt til
at tippe.

Ved vurderingen af en konkret vertikal begraensning efter artikel 101 kan det ogsa
vare nodvendigt at tage andre faktorer i betragtning. Disse faktorer kan bl.a. omfatte
kumulative virkninger, nar der findes ensartede aftaler pd markedet indgaet af andre
leveranderer, om aftalen er "patvunget", dvs. at is@r den ene aftalepart er underlagt
restriktioner eller forpligtelser, eller "aftalt", dvs. at begge aftaleparter accepterer
restriktioner eller forpligtelser, lovgivningsrammer og adfaerd, der kan tyde pa eller
lette samordning, f.eks. prisforerskab, forudgdende annoncering af prisendringer og
prisdroftelser, prisstivhed som reaktion pa overkapacitet, prisdiskrimination og

tidligere samordning.
Relevante faktorer for vurderingen efter artikel 101, stk. 3

Konkurrencebegrensende vertikale aftaler kan ogsa have konkurrencefremmende
virkninger 1 form af effektivitetsgevinster, der kan opveje deres
konkurrenceskadelige virkninger. Vurderingen heraf foretages med udgangspunkt i
artikel 101, stk. 3, der indeholder en individuel undtagelse fra forbuddet i artikel 101,
stk. 1. For at denne undtagelse kan bringes i anvendelse, skal den vertikale aftale
opfylde folgende fire betingelser: 1) den skal medfere objektive gkonomiske fordele,
i1)  konkurrencebegrensningerne skal vare nedvendige for at opnd
effektivitetsgevinsterne, iii) forbrugerne skal sikres en rimelig andel af fordelen
herved, og 1v) aftalen mé ikke give parterne mulighed for at udelukke konkurrencen
for en vasentlig del af de pagaldende varer eller tjenester'%®,

I henhold til artikel 101, stk. 3, skal vurderingen af vertikale aftaler foretages i den
faktiske sammenhzng, hvori de indgar!”, og ud fra de omstendigheder, der
foreligger pa et givet tidspunkt. Vurderingen vil kunne pavirkes af materielle
@ndringer 1 de faktuelle omstendigheder. Den individuelle undtagelse i artikel 101,
stk. 3, finder anvendelse, sd leenge de fire betingelser er opfyldt, og opherer med at
finde anvendelse, nér det ikke laengere er tilfeldet!!?. Ved anvendelsen af artikel 101,
stk. 3, 1 overensstemmelse med disse principper ma der tages hensyn til de
investeringer, aftaleparterne har foretaget, og til den tid, det tager, og de
begrensninger, der er nedvendige for at fad forrentet en effektivitetsfremmende
investering.

Den forste betingelse 1 artikel 101, stk. 3, fordrer en vurdering af den vertikale aftales
objektive fordele i form af effektivitetsgevinster. I den forbindelse bemerkes, at
vertikale aftaler ofte har potentiale til at affede effektivitetsgevinster, jf. afsnit 2.1 1
narvaerende retningslinjer, ved at forbedre den méde, hvorpd aftaleparterne udever
deres komplementere aktiviteter.

Ved vurderingen af nedvendighedskriteriet efter den anden betingelse i artikel 101,
stk. 3, vil Kommissionen is@r undersege, om individuelle begrensninger gor det

108
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Se Meddelelse fra Kommissionen — Retningslinjer for anvendelsen af traktatens artikel 81, stk. 3 (EUT

C 101 af 27.4.2004, s. 97).

Se dom i forenede sager 25/84 og 26/84, Ford, ECLI:EU:C:1985:340 praemis 24 og 25 .

Se i1 den forbindelse f.eks. Kommissionens beslutning 1999/242/EF (Sag nr. 1V/36.237— TPS), EFT L
90 af 2.4.1999, s. 6). P4 samme made finder forbuddet i artikel 101, stk. 1, ogsa kun anvendelse, sa
lenge aftalen har et konkurrencegreensende formal eller konkurrencebegraensende virkninger.
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muligt at producere, kobe og/eller (videre)salge aftalevarerne mere effektivt, end det
ville have veret tilfeeldet uden begrensningen. Der skal i denne forbindelse tages
hensyn til markedsvilkarene og de realiteter, som aftaleparterne er konfronteret med.
Virksomheder, der paberaber sig artikel 101, stk. 3, er ikke forpligtet til at overveje
hypotetiske og teoretiske alternativer. De skal imidlertid forklare og pavise, hvorfor
gjensynligt realistiske og betydeligt mindre konkurrencebegraensende alternativer
ikke ville give anledning til de samme effektivitetsgevinster. Hvis et gjensynligt
kommercielt realistisk og mindre konkurrencebegransende alternativ vil medfore et
betydeligt effektivitetstab, betragtes den pageldende begrensning som varende
nedvendig.

Den tredje betingelse efter artikel 101, stk. 3, fordrer, at forbrugerne skal sikres en
rimelig andel af fordelene. Det betyder, at forbrugerne af de varer eller tjenester, der
kobes og/eller (videre)selges inden for rammerne af den vertikale aftale, 1 det
mindste skal kompenseres for aftalens negative virkninger'!!. Med andre ord skal
effektivitetsgevinsterne til fulde opveje de negative virkninger, den vertikale aftale
kan forventes at fa for priser, output og andre relevante faktorer.

Den fjerde betingelse 1 artikel 101, stk. 3, fordrer, at den vertikale aftale ikke ma give
aftaleparterne mulighed for at udelukke konkurrencen for en vasentligt del af de
pageldende varer eller tjenester. Dette nedvendigger en analyse af det
tilbageverende konkurrencepres pa markedet og aftalens konsekvenser for sddanne
tilbagevarende kilder til konkurrence. Ved vurderingen af denne betingelse skal der
tages hensyn til forholdet mellem artikel 101, stk. 3, og artikel 102. Ifelge fast
retspraksis er anvendelse af artikel 101, stk. 3, ikke til hinder for anvendelse af
artikel 1022, Eftersom bade artikel 101 og artikel 102 tager sigte pa at bevare en
effektiv konkurrence pa markedet, er det logisk, at bestemmelserne i artikel 101, stk.
3, mé fortolkes sdledes, at de udelukker anvendelse af undtagelsen pa
konkurrencebegrensende vertikale aftaler, der udger et misbrug af dominerende
stilling!!3. Denne betingelse kraever, at den vertikale aftale ikke mé udelukke den
effektive konkurrence ved at fjerne alle eller de fleste eksisterende faktiske eller
potentielle konkurrencekilder. Konkurrencen mellem virksomhederne er en vigtig
drivkraft for ekonomisk effektivitet og kan bl.a. give dynamiske
effektivitetsgevinster 1 form af innovation. Uden denne konkurrence vil den
dominerende virksomhed ikke have tilstrekkeligt incitament til fortsat at skabe og
viderebringe effektivitetsgevinster. En konkurrencebegraensende aftale, som
opretholder, skaber eller styrker en markedsposition, der narmer sig en
monopolstilling, kan normalt ikke begrundes med, at den ogséd affeder
effektivitetsgevinster.
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113

Se punkt 85 i Meddelelse fra Kommissionen — Retningslinjer for anvendelsen af traktatens artikel 81,
stk. 3 (EUT C 101 af 27.4.2004, s. 97).

Se dom i forenede sager C-395/96 P og C-396/96 P, Compagnie Maritime Belge,
ECLI:EU:C:2000:132, preemis 130. P4 samme made er anvendelse af artikel 101, stk. 3, heller ikke til
hinder for anvendelse af traktatens regler om frie varebevagelser, fri udveksling af tjenester, fri
beveegelighed for personer og frie kapitalbevaegelser. Under visse omstendigheder finder disse
bestemmelser anvendelse pé aftaler, vedtagelser og samordnet praksis omfattet af artikel 101, stk. 1 —
se herom dom i sag C-309/99, Wouters, ECLI:EU:C:2002:98, premis 120.

Se i den forbindelse dom i sag T-51/89, Tetra Pak (I), ECLI:EU:T:1990:41. Se ogsa punkt 106 i
Meddelelse fra Kommissionen — Retningslinjer om anvendelse af traktatens artikel 81, stk. 3 (EUT C
101 af 27.4.2004, s. 97).
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Analyse af bestemte former for vertikale begraensninger

Hvor de foregaende dele i n@rvaerende retningslinjer, og navnlig afsnit 6, indeholder
vejledning om vurderingen af vertikale begraensninger, som udger alvorlige
begraensninger efter gruppefritagelsesforordningens artikel 4, udelukkede
begrensninger efter gruppefritagelsesforordningens artikel 5 og relaterede
begraensninger, indeholder de folgende afsnit vejledning om andre bestemte vertikale
begraensninger. Hvad angér vertikale begraensninger, der ikke er specifikt omhandlet
1 disse retningslinjer, vil Kommissionen behandle disse ud fra de samme principper
under hensyntagen til de relevante faktorer som beskrevet i afsnit 8 1 naervarende
retningslinjer.

Mecerkeeksklusivitet

Kategorien "markeeksklusivitet" omfatter alle de aftaler, hvis hovedelement bestér i,
at keberen forpligtes eller tilskyndes til at samle sine ordrer pd en bestemt type
produkt hos en enkelt leverander. Dette element optreder bla. 1
konkurrenceklausuler og mangdeforpligtelsesklausuler palagt keberen. En aftale
med en konkurrenceklausul er baseret pa, at keberen forpligtes eller tilskyndes til at
dekke over 80 % af sit behov pd et bestemt marked ved keb hos en enkelt
leverander. Det betyder ikke, at keberen kun kan kebe direkte hos leveranderen, men
derimod at keberen de facto ikke vil kebe, videreszlge eller anvende konkurrerende
varer eller tjenester. En maengdeforpligtelse pdlagt keberen er en mildere form for
konkurrenceklausul, hvor de incitamenter eller forpligtelser, som leveranderen og
keberen har indgéet aftale om, betyder, at sidstnavnte i1 vid udstrekning koncentrerer
sine indkeb hos ¢én leverander. En mangdeforpligtelse kan f.eks. vare en
mindstekebsforpligtelse, en lagerforingsforpligtelse eller en ikkelinezr
prisfastsattelse, saisom mangderabatter, loyalitetsrabatter eller toleddede takster (fast
pris plus en enhedspris). En sakaldt "engelsk klausul", der krever, at keberen skal
indberette ethvert bedre tilbud, og kun tillader keberen at benytte sig af et sddant
tilbud, hvis leveranderens tilbud er ringere, kan antages at have samme virkning som
en konkurrenceklausul, iser nar keberen skal oplyse, hvem der har afgivet det bedre
tilbud.

De konkurrenceproblemer, markeeksklusivitet kan give anledning til, bestar i, at
konkurrerende og potentielle leveranderer kan blive udelukket fra markedet, at
konkurrencen svaekkes, at der er storre risiko for samordning pa leveranderniveau i
tilfeelde af kumulativ anvendelse, og at interbrandkonkurrencen i den enkelte butik
mindskes, hvis keberen er en detailhandler, der salger til endelige forbrugere. Alle
disse  konkurrencebegrensende  virkninger  har  direkte  folger  for
interbrandkonkurrencen.

Markeeksklusivitet er fritaget efter gruppefritagelsesforordningen, nar hverken
leveranderens eller keberens markedsandel overstiger 30 %, og forudsat at
konkurrenceklausulen er begrenset til fem ar. Hvis markedsandelstersklen eller
perioden pd fem ar overskrides, er en aftale om markeeksklusivitet ikke laengere
omfattet af gruppefritagelsen og mé derfor vurderes individuelt. Resten af dette afsnit
giver retningslinjer for vurderingen af konkrete sager, hvor markedsandelstarsklen
eller tidsbegraensningen pa fem ar overskrides.

Risikoen for, at en konkret merkeeksklusivitetsklausul, som en leverander palegger
sine kunder, vil medfere en konkurrenceskadelig afskeermning af markedet, er serlig
stor 1 den situation, hvor der uden denne klausul ville vare et betydeligt
konkurrencepres fra konkurrenter, som enten endnu ikke er til stede pd markedet pa
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det tidspunkt, hvor forpligtelserne indgés, eller som ikke er i stand til at konkurrere
om de samlede leverancer til kunderne. Konkurrenterne kan méske ikke konkurrere
om at dekke en enkelt kundes samlede eftersporgsel, fordi den pagaldende
leverander er en uomgangelig handelspartner, i hvert fald ndr det gelder en del af
eftersporgslen pd markedet, f.eks. fordi denne leveranders produkt er et
uomgazngeligt produkt, der foretreekkes af mange endelige forbrugere, eller fordi de
andre leveranderer er underlagt s betydelige kapacitetsbegransninger, at en del af
efterspergslen kun kan dakkes af den pagzldende leverander!!'*. Leveranderens
markedsposition er derfor af stor betydning ved vurderingen @ af
konkurrenceklausulers eventuelle konkurrenceskadelige virkninger.

Hvis konkurrenter kan konkurrere pd lige vilkdr om de enkelte kunders samlede
eftersporgsel, er det generelt usandsynligt, at maerkeeksklusivitetsforpligtelser vil
haemme den effektive konkurrence, medmindre disse forpligtelser er af en sadan
varighed og omfatter en sa stor del af markedet, at kunderne har vanskeligt ved at
skifte leverander. Jo sterre den del af markedsandelen, der szlges under
mearkeeksklusivitet, er, og/eller jo laengere klausulen galder, desto storre
afskeermning ma der forventes. Markeeksklusivitetsklausuler med en varighed pa
under et ar, der indgéds af ikkedominerende virksomheder, vil normalt ikke give
anledning til markbare konkurrenceskadelige virkninger eller negative
nettovirkninger. Sddanne klausuler med en varighed pd mellem et og fem éar, der
aftales mellem ikkedominerende virksomheder, kreever normalt en beherig afvejning
af de konkurrencefremmende og konkurrenceskadelige virkninger, mens klausuler
med en varighed pd over fem ar for de fleste typer investeringer ikke anses for at
vere nedvendige for at opnd de pastdede -effektivitetsgevinster, eller
effektivitetsgevinsterne vil vare utilstreekkelige til at opveje deres afskaermende
virkning.  Risikoen for, at merkeeksklusivitetsforpligtelser resulterer i
konkurrenceskadelig markedsafskaermning, er sterre, ndr der er tale om dominerende
virksomheder.

Ved vurderingen af leveranderens markedsstyrke er det vigtigt at se pa
konkurrenternes markedsposition. Sa lenge konkurrenterne er tilstreekkeligt talrige
og sterke, kan der ikke forventes nogen markbare konkurrencebegraensende
virkninger. Udelukkelse af konkurrenter er ikke sarlig sandsynlig, hvis de har en
tilsvarende markedsposition og kan tilbyde lige sa attraktive produkter. I sé& fald kan
der dog forekomme afskermning af potentielle nye markedsdeltagere, hvis et antal
store leveranderer indgér aftaler, som indeholder markeeksklusivitetsklausuler, med
et stort antal kebere pd det relevante marked (kumulativ virkning). I den situation
kan aftaler med markeeksklusivitetsklausuler ogsa lette en ulovlig samordning
mellem indbyrdes konkurrerende leveranderer. Hvis leverandererne individuelt er
omfattet af gruppefritagelsen, kan det vare nedvendigt at inddrage denne 1 tilfelde af
sddanne negative kumulative virkninger. En bundet markedsandel pa under 5 %
anses normalt ikke for at bidrage vasentligt til en kumulativ afskermningsvirkning.

I tilfeelde, hvor den sterste leveranders markedsandel er under 30 %, og de fem
starste leveranderers er under 50 %, er det usandsynligt, at der vil opstd en individuel
eller en kumulativ konkurrencebegransende virkning. Hvis en potentiel konkurrent
ikke rentabelt kan trenge ind pa markedet, skyldes det sandsynligvis andre faktorer
end merkeeksklusivitetsklausuler, sdsom forbrugerpraferencer.

114

Dom i sag T-65/98, Van den Bergh Foods mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2003:281, premis 104 og
156.
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Adgangsbarrierer har ogsa betydning for vurderingen af, om der opstir en
konkurrenceskadelig markedsafskaermning. I det omfang, hvor det er forholdsvis let
for konkurrerende leveranderer at etablere deres eget integrerede distributionsnet
eller finde alternative forhandlere af produktet, er afskeermning sandsynligvis ikke et
reelt problem. Der er imidlertid ofte adgangsbarrierer 1 sdvel produktions- som
distributionsleddet.

Markedsstyrke pa kebersiden er relevant, da kebere med en staerk position ikke er
lette at afskaere fra udbuddet af konkurrerende varer eller tjenester. Mere generelt
geelder, at for at fa sine kunder til at acceptere en markeeksklusivitet vil
leveranderen maske vaere nedt til at yde dem hel eller delvis kompensation for det
konkurrencemassige handicap, denne markeforpligtelse kan give dem. Nar der ydes
en sadan kompensation, kan det vere i den enkelte kundes interesse at indga en aftale
om markeeksklusivitet med leveranderen. Men det ville vaere forkert at drage den
konklusion, at alle markeeksklusivitetsforpligtelser som helhed generelt er til gavn
for kunderne og for de endelige forbrugere pa dette marked. I serdeleshed er det
usandsynligt, at kunderne som helhed vil fa gavn af dem, hvis der er mange kunder,
og alle markeeksklusivitetsforpligtelserne tilsammen hindrer konkurrerende
virksomheder i at treenge ind pa markedet eller ekspandere.

Endelig er ogsa "omsatningsleddet" af betydning for vurderingen. Afskaermning er
mindre sandsynlig, hvis der er tale om et mellemprodukt. Nar leveranderen af et
mellemprodukt ikke indtager en dominerende stilling, vil de konkurrerende
leveranderer stadig kunne dakke en stor del af den efterspergsel, der er "fri". Men
ogsd selv om der ikke er tale om en dominerende stilling, kan der opsta
afskaermningsvirkninger i situationer, hvor der bliver tale om kumulative virkninger.
En konkurrenceskadelig kumulativ virkning er ikke sandsynlig, sa leenge mindre end
50 % af markedet er bundet.

Hvis aftalen vedrerer levering af fardigvarer 1 engrosleddet, vil spergsmalet om,
hvorvidt det er sandsynligt, at der opstar et konkurrenceproblem, i hej grad athaenge
af, hvilken type engroshandel der er tale om, og hvilke adgangsbarrierer der findes i
engrosleddet. Der er ikke nogen reel afskaermningsrisiko, hvis konkurrerende
producenter let kan etablere deres eget engrossystem. Hvorvidt adgangsbarriererne er
lave, afhenger til dels af, hvilken type engrossystem leveranderen kan etablere
effektivt. Pa et marked, hvor engrossalg kan fungere effektivt, hvis der kun handles
med aftaleproduktet (f.eks. is), har producenten en interesse i at etablere sit eget
engrossystem og vil sandsynligvis ikke blive afskarmet fra markedet. Pa et marked,
hvor det er mere effektivt at fore engrossalg af et helt produktsortiment (f.eks.
frostvarer), kan det ikke betale sig for en producent, der kun salger et produkt, at
etablere et helt engrosnet. Uden adgang til etablerede grossister vil producenten
sandsynligvis blive udelukket fra markedet. I den situation kan der opsta
konkurrenceskadelige virkninger. Hertil kommer, at der kan opstd problemer med
kumulative virkninger, hvis flere leveranderer binder de fleste af de eksisterende
grossister.

I forbindelse med ferdigvarer er der normalt sterst sandsynlighed for
markedsafskermning i detailleddet pa grund af den betydelige adgangsbarriere, der
kan ligge 1, at de fleste producenter er neodt til at etablere egne detailbutikker til
afseetning af deres produkter. Endvidere er det netop i detailleddet, at aftaler med
markeeksklusivitetsklausuler kan mindske interbrandkonkurrencen 1 den enkelte
butik. Af disse grunde kan der, under hensyntagen til alle andre relevante faktorer,
opsta betydelige konkurrenceskadelige virkninger for faerdigvarer i detailleddet, hvis
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en ikkedominerende leverander binder 30 % eller mere af det relevante marked. For
en dominerende virksomhed kan selv en beskeden bunden markedsandel have
betydelige konkurrenceskadelige virkninger.

Der kan ogsd opstd en kumulativ afskermningsvirkning i detailleddet. Nar alle
leveranderer har markedsandele pd under 30%, er en kumulativ
afskermningsvirkning usandsynlig, hvis den samlede bundne markedsandel er pa
under 40 %, og der er derfor ikke sandsynlighed for, at gruppefritagelsen vil blive
inddraget. Denne procentdel kan vare hgjere, hvis der er andre faktorer, der skal
tages hensyn til, sdsom antallet af konkurrenter, adgangsbarrierer mv. Hvor det ikke
er alle virksomheder, der har markedsandele wunder tersklen 1
gruppefritagelsesforordningen, men hvor ingen virksomhed er dominerende, er det
usandsynligt, at der opstir en kumulativ afskermningsvirkning, hvis den samlede
bundne markedsandel er pd under 30 %.

Hvis keberen driver forretning fra lokaler og grunde, som leveranderen ejer eller
leaser af en tredjemand, der ikke er forbundet med keberen, begraenser det
mulighederne for at treffe effektive forholdsregler mod en eventuel
afskeermningsvirkning. 1 disse tilfelde er det usandsynligt, at Kommissionen vil
gribe ind, hvis der ikke er tale om dominans.

I nogle sektorer kan det vare vanskeligt at saelge mere end ét marke fra et enkelt
forretningssted, og i sd fald kan et afskaermningsproblem bedst afhjelpes ved at
begranse aftalernes faktiske lobetid.

Hvis der er pdvist markbare konkurrenceskadelige virkninger, ma der tages stilling
til, om der eventuelt er mulighed for fritagelse efter artikel 101, stk. 3. For
konkurrenceklausulers vedkommende er det is@r effektivitetsgevinsterne i punkt 14),
litra b)), (frihjulsproblemet i forholdet mellem leveranderer), litra e), litra f) ("hold
up"-problemer) og litra 1) (imperfektioner pa kapitalmarkedet) i neaerveerende
retningslinjer, der kan veare relevante.

I forbindelse med de effektivitetsgevinster, som er beskrevet i punkt 14), litra b), e)
og 1), 1 nerverende retningslinjer, kan en mangdeforpligtelse for keberen eventuelt
vare et mindre indgribende alternativ. En konkurrenceklausul kan vare den eneste
made, hvorpa man kan opné en effektivitetsgevinst som beskrevet i punkt 14), litra
), 1 naerverende retningslinjer ("hold up"-problem i relation til overferslen af
knowhow).

Hvis leveranderen foretager en relationsspecifik investering (jf. punkt 14), litra e), i
nerverende retningslinjer), vil en aftale med en konkurrenceklausul eller
mangdeforpligtelse 1 investeringens afskrivningsperiode i almindelighed opfylde
betingelserne 1 artikel 101, stk. 3. I forbindelse med meget relationsspecifikke
investeringer kan en konkurrenceklausul pd over fem ar vere berettiget. En
relationsspecifik investering kunne f.eks. vare leveranderens installering eller
tilpasning af udstyr, som bagefter kun kan benyttes til produktion af komponenter til
en bestemt keber. Generelle eller markedsspecifikke investeringer 1 (yderligere)
kapacitet er normalt ikke relationsspecifikke. Néar en leverander etablerer ny
kapacitet, der er specielt beregnet pd en bestemt kaber, f.eks. ndr en producent af
metaldaser etablerer ny kapacitet til produktion af daser i narheden af en
levnedsmiddelproducents pafyldningsanlaeg eller 1 disse anleg, vil denne nye
kapacitet maske kun vere rentabel i forbindelse med produktion til denne bestemte
kaber, og 1 sa fald betragtes investeringen som relationsspecifik.
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Leveranderens ydelse af et 1an til keberen eller levering til keberen af udstyr, der
ikke er relationsspecifikt, er normalt ikke 1 sig selv tilstreekkeligt til at gere det
berettiget, at en markedsafskermningsvirkning fritages. 1 situationer med et
imperfekt kapitalmarkedet kan det vaere mere effektivt, at det er leveranderen og ikke
banken, der yder 1an (jf. punkt 14), litra 1)), 1 nervarende retningslinjer). I sé fald ber
lanet ydes pa den mindst konkurrencebegrensende made, og keberen ber derfor
normalt ikke vere forhindret 1 at opsige konkurrenceklausulen og tilbagebetale det
udestédende lanebeleb pé et hvilket som helst tidspunkt og uden betaling af nogen
form for strafrente.

Overforsel af vesentlig knowhow (punkt 14), litra f)), i nervarende retningslinjer)
gor normalt en konkurrenceklausul berettiget 1 hele leveringsaftalens lebetid, f.eks. i
forbindelse med franchising.

Eksempel pa en konkurrenceklausul

En virksomhed, der med en markedsandel pa 40 % er forende pa et nationalt marked
for et impulsforbrugsgode, s@lger storsteparten af sine produkter (90 %) gennem
bundne detailhandlere (bundet markedsandel pd 36 %). Aftalerne forpligter
detailhandlerne til kun at kebe hos den ferende virksomhed i mindst fire ar. Den
forende virksomhed pa markedet er sarlig sterkt reprasenteret 1 taet befolkede
omréder, f.eks. i hovedstaden. Der er i alt 10 konkurrenter, hvoraf nogle kun er
repraesenteret lokalt, og de har alle sammen meget lavere markedsandele; den sterste
har sdledes 12 %. Disse ti konkurrenter deekker tilsammen 10 % af markedet gennem
bundne salgssteder. Der er en sterk merke- og produktdifferentiering pa markedet.
Den forende virksomhed har de staerkeste mearker og er den eneste, der regelmaessigt
gennemforer nationale reklamekampagner. Den stiller sarligt lagerudstyr til sit
produkt til rddighed for de bundne detailhandlere.

Resultatet pd markedet er, at 1 alt 46 % af markedet (36 % + 10 %) er lukket for
potentielle nye markedsdeltagere og markedsdeltagere uden bundne salgssteder.
Potentielle markedsdeltagere har endnu vanskeligere ved at komme ind pa markedet i
tet befolkede omrider, hvor afskermningen er endnu staerkere, selv om det netop er
dér, de ville foretrakke at etablere sig. P4 grund af den sterke marke- og
produktdifferentiering og de hejere segeomkostninger i forhold til produktprisen
medferer den manglende interbrandkonkurrence 1 den enkelte butik et yderligere
velferdstab for forbrugerne. De mulige effektivitetsgevinster i forbindelse med
konkurrenceklausulen, som markedslederen pastar, er resultatet af reducerede
transportomkostninger og et eventuelt "hold up"-problem vedrerende lagerudstyret,
er begrensede og opvejer ikke de negative virkninger for konkurrencen.
Effektivitetsgevinsterne er begrensede, da transportomkostningerne er knyttet til
mengden og ikke eksklusiviteten, og da lagerudstyret ikke indebarer serlig
knowhow og ikke er merkespecifikt. Det er derfor usandsynligt, at betingelserne i
artikel 101, stk. 3, vil vere opfyldt.

Eksempel pa mangdeforpligtelse

Producent X med en markedsandel pa 40 % salger 80 % af sine produkter gennem
kontrakter, der praciserer, at videreselgeren skal dekke mindst 75 % af sit behov for
det pagaeldende produkt ved keb hos X. Til gengald tilbyder X finansiering og
udstyr pd rimelige vilkdr. Kontrakterne har en varighed pa fem 4ér, 1 lobet af hvilke
lanet skal tilbagebetales i lige store afdrag. Efter de forste to ar har keberne dog
mulighed for at opsige kontrakten med seks maneders varsel, hvis de tilbagebetaler
det udestdende beleb, og overtage udstyret til dets markedsveerdi. Ved udlebet af
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femarsperioden overgdr ejendomsretten til udstyret til keberen. De fleste af de
konkurrerende producenter er smd — der er i alt 12, og den sterste af dem har en
markedsandel pa 20 %, men de indgér tilsvarende kontrakter af forskellig varighed.
Producenter med markedsandele pd under 10 % har ofte kontrakter af lengere
varighed og med mindre gunstige opsigelsesbetingelser. Producent X's kontrakter
giver keberen mulighed for frit at indkebe 25 % hos konkurrenterne. I de sidste tre ar
har to nye producenter etableret sig pa markedet og opndet en samlet markedsandel
pa ca. 8 %, til dels ved at overtage en rakke forhandleres lan til gengeeld for
kontrakter med disse forhandlere.

Producent X's bundne markedsandel er pa 24 % (0,75 % 0,80 x 40 %). De ovrige
producenters bundne markedsandel er pd ca. 25 %. I alt ca. 49 % af markedet er
derfor lukket for potentielle nye markedsdeltagere og markedsdeltagere uden bundne
salgssteder 1 hvert fald i leveringskontrakternes to ferste ar. Erfaringen viser, at
forhandlerne ofte har vanskeligt ved at optage lan hos bankerne og generelt er for
sma til at skaffe sig kapital pd anden made, f.eks. ved aktieudstedelse. Producent X
er desuden i stand til at pavise, at han bedre kan planlegge sin afs@tning og spare
transportomkostninger, nar han koncentrerer sin afsetning pa et begraenset antal
forhandlere. I betragtning af effektivitetsgevinsterne og af, at 25 % af producent X's
kontrakter ikke er bundet, at der reelt er mulighed for at opsige kontrakten, at der for
nylig er kommet nye producenter pa markedet, og at ca. halvdelen af forhandlerne
ikke er bundet, er det sandsynligt, at producent X's meengdeforpligtelse pd 75 %
opfylder fritagelsesbetingelserne 1 artikel 101, stk. 3.

Eksklusiv levering

Eksklusiv levering henviser til bestemmelser, der forpligter eller tilskynder
leveranderen til kun eller primert at salge aftaleprodukterne til én keber, normalt
med henblik pd en bestemt anvendelse. Sddanne begransninger kan tage form af en
klausul om, at leveranderen kun ma sazlge til én bruger med henblik péd videresalg
eller en bestemt brug af produktet, men der kan ogsd vere tale om en form for
maengdeforpligtelse pélagt leveranderen, nar leveranderen tilskyndes til primeert at
samle sit salg om en enkelt keber. For mellemprodukter omtales eksklusiv levering
ofte som industrileverancer.

Eksklusiv levering er fritaget efter gruppefritagelsesforordningen, hvis hverken
leveranderens eller keberens markedsandel overstiger tersklen pa 30 %, selv om
denne klausul kombineres med andre ikke-alvorlige vertikale begrensninger, sisom
en konkurrenceklausul. Resten af dette afsnit indeholder retningslinjer for
vurderingen af eksklusiv levering i1 konkrete sager, hvor tersklen for markedsandele
er overskredet.

Det vigtigste konkurrenceproblem, der kan opstd 1 forbindelse med eksklusiv
levering, er risikoen for markedsafskermning over for andre kebere. Hvad angér de
mulige virkninger af eksklusiv levering, er der er mange fellestrek med
eksklusivforhandling, iser nar eksklusivforhandleren bliver den eneste kaber pé et
helt marked (se navnlig punkt 113) i nerverende retningslinjer). Det er klart, at
keoberens markedsandel pa indkebsmarkedet i det foregdende omsatningsled er
vigtig for vurderingen af, om keberen kan "gennemtvinge" eksklusiv levering, som
afskarer andre kebere fra at f4 adgang til leverancer. Men det er keberens position i
det efterfolgende omsatningsled, der er den afgerende faktor for, om der kan opsta et
konkurrenceproblem. Hvis keberen ikke har nogen markedsstyrke i det efterfolgende
led, kan der ikke forventes nogen markbare negative virkninger for forbrugerne. Der
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kan dog opstd negative virkninger, nir keberen sdvel pd det efterfolgende
leveringsmarked som péd det forudgéende indkebsmarked har en markedsandel pa
over 30 %. Hvis keberens markedsandel i1 det foregdende led ikke overstiger 30 %,
kan der stadig forekomme betydelige afskermningsvirkninger, is@r hvis keberens
markedsandel 1 det efterfolgende led overstiger 30 %, og den eksklusive
leveringsforpligtelse tager sigte pd en bestemt brug af aftalevarerne. Hvis en
virksomhed indtager en dominerende stilling i1 det efterfelgende led, vil enhver
forpligtelse til kun eller hovedsagelig at levere produkterne til den dominerende
keber sandsynligvis have betydelige konkurrencebegraensende virkninger.

Det er ikke kun keberens markedsposition i det foregdende og efterfolgende led, der
har betydning, men ogsd omfanget og varigheden af den eksklusive leveringsklausul.
Jo sterre den bundne leveringsandel er, og jo lengere den eksklusive
leveringsklausul anvendes, desto sterre bliver den markedsafskermende virkning.
Eksklusive leveringsaftaler pd under fem &r, der indgds af ikkedominerende
virksomheder, kraver normalt en afvejning mellem de konkurrencefremmende og de
konkurrencebegransende virkninger, mens aftaler af mere end fem ars varighed i
relation til de fleste investeringstyper ikke anses for nedvendige for at opnd de
pastaede effektivitetsgevinster, eller disse gevinster anses for utilstreekkelige til at
opveje sddanne langvarige eksklusive leveringsaftalers afskeermende virkninger.

De konkurrerende keberes position pa indkebsmarkedet har ogsd betydning, da den
eksklusive leveringsaftale sandsynligvis vil fa konkurrenceskadelige virkninger for
de konkurrerende kebere, sisom at oge deres omkostninger, navnlig hvis de er
betydeligt mindre end den keber, der er drsag til markedsafskermningen. Det er ikke
serlig sandsynligt, at markedet afskaermes over for konkurrerende kebere, nar disse
konkurrenter har samme styrke som den keber, der er part i aftalen, og kan tilbyde
leveranderen tilsvarende salgsmuligheder. 1 s& fald kan der kun blive tale om
markedsafskermning over for potentielle nye virksomheder, der méske ikke er i
stand til at sikre sig leverancer, nér en raekke store kebere alle har indgaet eksklusive
leveringsaftaler med flertallet af leveranderer pd markedet. En sddan kumulativ
virkning kan medfore, at gruppefritagelsen inddrages.

Tilstedeverelsen af adgangsbarrierer pd leverandersiden og sterrelsen heraf er
relevante for vurderingen af, hvorvidt der er tale om reel markedsafskaermning. Hvis
det kan betale sig for konkurrerende kebere selv at levere varen eller tjenesten, fordi
de er vertikalt integrerede i de foregaende omsatningsled, vil der sandsynligvis ikke
vere noget reelt afskermningsproblem. Der findes dog ofte betydelige
adgangsbarrierer.

Markedsstyrke hos leveranderen ber ogsé tages 1 betragtning, da sterke leveranderer
ikke vil gare det let for en keber, at afskere dem fra alternative kebere. Derfor er der
hovedsagelig risiko for markedsafskaermning i en situation med svage leveranderer
og staerke keobere. Hvis leverandererne er sterke, kan den eksklusive levering vaere
kombineret med en konkurrenceklausul, og 1 sa fald wvil reglerne for
markeeksklusivitet spille ind. Nér der er tale om relationsspecifikke investeringer pa
begge sider ("hold up"-problem), kan en kombination af eksklusiv levering og
konkurrenceklausuler, dvs. gensidig eksklusivitet i industrileveranceaftaler, ofte vaere
berettiget under det niveau, hvor der er tale om en dominerende stilling.

Endelig har ogséd omsetningsleddet og produktets art betydning for vurderingen af
risikoen for markedsafskermning. Der er mindre sandsynlighed for
markedsafskermning, nar der er tale om mellemprodukter eller homogene produkter.

85

DA



DA

(311)

(312)

8.2.3.
(313)

For det forste vil en producent, der er afskdret fra markedet, og som bruger et
bestemt produkt som mellemprodukt, normalt have bedre muligheder for at
imedekomme sine kunders eftersporgsel, end grossisten eller detailhandleren har for
at efterkomme den endelig forbrugers eftersporgsel, for hvem market ofte spiller en
betydelig rolle. For det andet vil det forhold, at en potentiel forsyningskilde
forsvinder, ikke betyde sd meget for den kaber, der er afskéret fra markedet, nér der
er tale om homogene produkter, som nar produktet er heterogent og findes i
forskellige varianter og kvaliteter. For faerdige merkevarer eller differentierede
mellemprodukter, hvor der findes adgangsbarrierer, kan eksklusiv levering have
betydelige konkurrencebegraensende virkninger, hvis keberens konkurrenter er
forholdsvis smé 1 forhold til denne, ogsd selv om keberen ikke indtager nogen
dominerende stilling pa sit afsetningsmarked.

Ved "hold up"-problemer kan der forventes effektivitetsgevinster (punkt 14), litra e)
og f) i nervaerende retningslinjer), og dette er mere sandsynligt ved mellemprodukter
end ved ferdigprodukter. Andre effektivitetsgevinster er mindre sandsynlige. Mulige
stordriftsfordele i distributionen (punkt 14), litra g), i narverende retningslinjer)
synes ikke at kunne udgere en tilstreekkelig begrundelse for eksklusiv levering.

I tilfelde af et "hold up"-problem og ise@r i forbindelse med stordriftsfordele i
distributionen kan mangdeforpligtelser pdlagt leveranderen, som f.eks. krav om
mindsteleverancer, ofte vaere et mindre konkurrencebegransende alternativ.

Eksempel pa eksklusiv levering

P4 markedet for en bestemt type komponenter (mellemprodukt) indgar leverander A
en aftale med keber B om, at ferstneevnte med sin egen knowhow og betydelige
investeringer 1 nye maskiner skal udvikle en ny version af komponenten pa basis af
keber B's specifikationer. B vil vere nedt til at foretage betydelige investeringer for
at kunne anvende den nye komponent. Det aftales, at A kun skal levere det nye
produkt til keber B i en periode péd fem ar fra det tidspunkt, hvor komponenten forste
gang markedsfores. B har pligt til kun at kebe det nye produkt hos A i1 samme
femarsperiode. Bade A og B kan fortsat henholdsvis s&lge og kebe andre versioner
af komponenten andetsteds. Keber B har en markedsandel pa 40 % pa det foregdende
komponentmarked og pa det efterfolgende ferdigproduktmarked.
Komponentleveranderen har en markedsandel pd 35 %. Der findes to andre
komponentleveranderer med markedsandele pa ca. 20-25 % og en rakke sma
leveranderer.

I betragtning af de betydelige investeringer opfylder aftalen sandsynligvis
betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, pa grund af effektivitetsgevinsterne og de
begraensede markedsafskermningsvirkninger. Andre kebere afskares fra en bestemt
version af et produkt, der fremstilles af en leverander med en markedsandel pé 35 %,
men der findes andre komponentproducenter, som kunne udvikle tilsvarende nye
produkter. Desuden er markedsafskermningen over for andre leveranderer begranset
til de maksimalt 40 % af indkebene, som B tegner sig for.

Begrensninger af anvendelsen af onlinemarkedspladser

Onlinemarkedspladser er onlineplatforme, som forbinder handlende med potentielle
keobere med henblik pa direkte keb. Onlineplatforme, som ikke giver mulighed for
direkte kob, men dirigerer kunderne videre til andre websteder, hvor de kan kebe
varer og tjenester, betragtes ikke som onlinemarkedspladser i forbindelse med
narvaerende retningslinjer, men som annonceringsplatforme.
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Onlinemarkedspladser er blevet en vigtig salgskanal for leveranderer og
detailhandlere, idet de har adgang til et stort antal kunder, savel som for de endelige
brugere. Onlinemarkedspladser giver detailhandlere mulighed for at begynde at

selge online med lavere initialinvesteringer. De kan ogséd lette salg pa tvars af

grenserne og oge synligheden af navnlig sma og mellemstore detailhandlere, som
ikke driver deres egen onlinebutik, eller som ikke er velkendte blandt de endelige
brugere.

Leveranderer kan onske at begranse kebernes brug af onlinemarkedspladser!'®,

f.eks. for at beskytte deres maerkes image og placering, modvirke salg af forfalskede
varer, sikre tilstraekkelig forudgdende og efterfolgende salgsservice eller sikre, at
detailhandleren opretholder et direkte forhold til kunderne. Begraensningerne kan

spende fra et totalt forbud mod brug af onlinemarkedspladser til indferelse af

bestemte kvalitative betingelser, som markedspladsen skal opfylde. Leveranderen
kan f.eks. forbyde brug af markedspladser, hvor produkter salges ved auktion, eller
han kan kreve, at keberne benytter specialiserede markedspladser for at garantere
visse kvalitetsstandarder vedrerende de omgivende omstendigheder og parametre for
salget af hans varer eller tjenester. Nogle kvalitative betingelser kan de facto forbyde
brugen af onlinemarkedspladser, fordi der ikke findes nogen onlinemarkedsplads, der
kan opfylde betingelserne, f.eks. nér leveranderen kraver, at onlinemarkedspladsens
logo ikke ma vere synligt, eller at domanenavnet pa et websted, som detailhandleren
anvender, skal indeholde dennes firmanavn.

En vertikal aftale, der indeholder begraensninger vedrerende salg pa
onlinemarkedspladser, er fritaget efter gruppefritagelsesforordningen, safremt bade
leveranderens og keberens markedsandel ikke overstiger 30 %, og den vertikale
aftale ikke indeholder alvorlige begraensninger, jf. gruppefritagelsesforordningen,
eller en udelukket begraensning efter gruppefritagelsesforordningen, der ikke kan
adskilles fra resten af den  vertikale aftale. Som  fastsat i
gruppefritagelsesforordningens artikel 1 og i1 afsnit 6.1.2 i nervaerende retningslinjer
vedrerer en begraensning af eller et forbud mod salg pd onlinemarkedspladser
metoderne for keberens onlinesalg og ikke begransninger vedrerende salg i et

bestemt omrade eller til en bestemt kundegruppe. Selv om det begraenser brugen af

en bestemt onlinekanal, kan keberen fortsat benytte andre onlinekanaler!''®. Selv om
der métte vaere en begraensning af eller et forbud mod salg pé onlinemarkedspladser,
kan keberen f.eks. stadig selge aftalevarerne eller -tjenesterne pé sit eget websted og
benytte onlineannonceringskanaler til at tiltreekke kunder til sit websted'!”.

Selv om enhver begraensning af onlinesalg, der direkte eller indirekte har til formal at
hindre keberen eller dennes kunder 1 effektivt at benytte internettet til at selge deres
varer eller tjenester, udger en alvorlig begransning efter
gruppefritagelsesforordningens  artikel 4, litra b)-d), og har et
konkurrencebegrensende formal, jf. artikel 101, stk. 1, vil en begransning af brugen
af onlinemarkedspladser generelt vere omfattet af legalitetsformodningen efter

gruppefritagelsesforordningen. Det fremgér af punkt 194), at en begrensning af

brugen af onlinemarkedspladser generelt ikke pavirke en gruppe af onlinebrugere,
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som kan afgrenses inden for gruppen af onlinekebere, og at den ikke hindrer
keberen i at salge aftalevarerne eller -tjenesterne pa sit eget websted eller i under
visse omstendigheder at reklamere via internettet pa tredjepartsplatforme eller 1 at
bruge onlinesogemaskiner til at tiltreekke kunder til sit websted. En sadan
begrensning udger derfor ikke en alvorlig begrensning efter gruppeforordningens
artikel 4, litra b)-d), for sa vidt som den ikke de facto hindrer keberen eller dennes
kunder i effektivt at benytte internettet med henblik pa salg.

Resten af dette afsnit giver retningslinjer for vurderingen af begrensninger af brugen
af onlinemarkedspladser i konkrete tilfeelde, hvor markedsandelstarsklen pd 30 % er
overskredet. De generelle principper i afsnit 8.1 danner rammen for denne vurdering.
Begraensninger af brugen af onlinemarkedspladser med henblik pé salg i geografiske
omréder eller til kundegrupper, der er eksklusivt forbeholdt leveranderen, eller som
er eksklusivt tildelt andre forhandlere, er en del af et eksklusivt distributionssystem
og ber vurderes sammen med dette system.

Selektive distributionssystemer indeholder ofte begrensninger af brugen af

onlinemarkedspladser. I afsnit 4.6.2 fastsettes kriterierne for, hvorndr et selektivt
distributionssystem falder uden for artikel 101, stk. 1, hvilket navnlig er tilfeeldet, nar
1) forhandlerne udvelges pa grundlag af objektive, kvalitative kriterier, der fastsattes
ensartet for alle potentielle forhandlere og anvendes uden forskelsbehandling, ii)
aftalevarerne eller -tjenesternes egenskaber nedvendigger et selektivt distributionsnet
for at bevare deres kvalitet og sikre, at de anvendes korrekt, og iii) de fastlagte
kriterier ikke er mere vidtgdende, end hvad der er nedvendigt!'®. Navnlig i de
tilfelde, hvor leveranderen ikke indgar en aftale med onlinemarkedspladsen og
dermed ikke kan sikre, at markedspladsen opfylder udvalgelseskriterierne, kan en
begrensning af eller et forbud mod brugen af onlinemarkedsplader opfylde
ovennavnte kriterier og dermed vare hensigtsmessig og ikke mere vidtgédende, end

hvad der er nedvendigt for at bevare kvaliteten og sikre en korrekt anvendelse af

aftalevarerne og -tjenesterne. Hvis en leverander derimod medtager forvalteren af en
onlinemarkedsplads som en godkendt forhandler i sit selektive distributionssystem,
eller hvis han begraenser brugen af onlinemarkedspladser for visse godkendte
forhandlere, men ikke for andre, eller hvis han begrenser brugen af en
onlinemarkedsplads, men selv benytter denne markedsplads til at distribuere
aftalevarerne eller -tjenesterne, foreckommer det usandsynligt, at disse begransninger
vil opfylde kriterierne om hensigtsmassighed og nedvendighed.

De mulige konkurrenceproblemer, der kan opstd som folge af begraensninger af

brugen af onlinemarkedspladser, omfatter en svaekkelse af intrabrandkonkurrencen i
distributionsleddet og afskermning over for navnlig smd@ og mellemstore
forhandlere, i det omfang forhandlerne forhindres i at bruge en potentielt vigtig
salgskanal.

For at vurdere de mulige konkurrenceskadelige virkninger af begrensninger af
brugen af onlinemarkedspladser er det forst nodvendigt at vurdere omfanget af

interbrandkonkurrence. Som anfort i afsnit 8.1.1 1 nervarende retningslinjer kan en

tilstreekkelig interbrandkonkurrence 1 princippet opveje eventuelle tab af

intrabrandkonkurrence. I den forbindelse ber der tages hensyn til leveranderens og
konkurrenternes markedsposition. For det andet ma der tages hensyn til typen og
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omfanget af begraensningerne af brugen af onlinemarkedspladser. Et forbud mod alt
salg via onlinemarkedspladser er f.eks. mere restriktivt end en begrensning af brugen
af bestemte onlinemarkedspladser eller et krav om kun at benytte markedspladser,
der opfylder visse kvalitative betingelser. For det tredje ber der tages hensyn til, hvor
stor en betydning de onlinemarkedspladser, der er omfattet af begrensninger, har
som salgskanal for det pagaeldende produkt og pa de geografiske markeder. Endelig
er det nedvendigt at tage hensyn til de kumulative virkninger af andre begransninger
af onlinesalg eller annoncering, som leveranderen métte have pdlagt.

Som anfert 1 punkt 314) 1 nerverende retningslinjer kan begransninger af brugen af
onlinemarkedspladser medfere effektivitetsgevinster, navnlig med hensyn til at sikre
markebeskyttelse eller en vis servicekvalitet eller gore det vanskeligere at salge
forfalskede produkter. I det omfang begraensningerne ikke allerede falder uden for
artikel 101, stk. 1, skal der 1 forbindelse med vurderingen ses pa, om disse
effektivitetsgevinster kan opnds gennem mindre konkurrencebegrensende
alternativer 1 overensstemmelse med betingelserne 1 artikel 101, stk. 3. Det kan vare
tilfeeldet, hvis onlinemarkedspladsen giver forhandlerne mulighed for at oprette deres
egen merkebutik pd markedspladsen. Hvis leveranderen selv benytter de
onlinemarkedspladser, der er omfattet af begrensninger, eller hvis han kun
begrenser brugen heraf for nogle forhandlere, men ikke for andre, eller hvis
forvalteren af onlinemarkedspladsen selv er et godkendt medlem af det selektive
distributionssystem, vil eventuelle kvalitetsrelaterede  begrundelser, som
leveranderen maétte fremsatte, sandsynligvis ikke opfylde betingelserne i artikel 101,
stk. 3.

Begreensninger af brugen af prissammenligningstjenester

Prissammenligningstjenester, f.eks. websteder eller apps, satter detailhandlerne i
stand til at oge deres synlighed og skabe trafik til deres websteder, mens de satter
potentielle kunder i stand til at finde detailhandlere og sammenligne produkter og
priser p4& de samme  produkter.  Prissammenligningstjenester  oger
prisgennemsigtigheden og styrker intrabrandpriskonkurrencen og potentielt ogsa
interbrandpriskonkurrencen mellem detailhandlere.

I modsetning til onlinemarkedspladser giver prissammenligningstjenester typisk ikke
mulighed for at szlge eller kebe produkter, men omdirigerer kunderne til
detailhandlerens websted og faciliterer dermed direkte transaktioner mellem kunden
og detailhandleren'!®. Prissammenligningstjenester udger derfor ikke en sarskilt
onlinesalgskanal, men snarere en onlineannonceringskanal.

Leverandererne kan onske at begranse anvendelsen af
prissammenligningstjenester'?®, fieks. for at beskytte deres markeimage, da
prissammenligningstjenester typisk fokuserer pa prisen og ikke giver detailhandlerne
mulighed for at skille sig ud gennem andre elementer sdsom sortimentet eller
kvaliteten af aftalevarerne eller -tjenesterne. Andre &rsager til begraensninger af
brugen af prissammenligningstjenester kan omfatte et enske om at modvirke salg af
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forfalskede produkter eller om at beskytte forretningsmodeller, som f.eks. beror pa
specialisering eller kvalitet i stedet for priser.

Begraensninger af anvendelsen af prissammenligningstjenester kan spaende fra et
direkte eller indirekte forbud til begransninger baseret pa kvalitetskrav eller krav om
at medtage specifikt indhold 1 de tilbud, der annonceres pa
prissammenligningstjenesten. For eksempel kan begransninger med hensyn til at
forsyne prissammenligningstjenester med prisoplysninger eller krav om at indhente
leveranderens tilladelse inden brug af prissammenligningstjenester eller
begrensninger med hensyn til brug af leveranderens marke pa
prissammenligningstjenester udgere en direkte hindring af brugen af sédanne
tjenester.

Begrensninger af brugen af prissammenligningstjenester kan ege forbrugernes
sogeomkostninger og dermed sveaekke detailpriskonkurrencen. Ligesom det er
tilfeldet med andre begrensninger af onlineannoncering, kan begransninger af
keoberens mulighed for at benytte prissammenligningstjenester afskaere ham fra at
selge til kunder beliggende uden for keberens fysiske handelsomrade, men som
onsker at keobe online. Hvis en vertikal aftale forhindrer brugen af
prissammenligningstjenester, svarer det til en begransning af keberens mulighed for
at henvende sig til potentielle kunder, gore dem bekendt med hans udbud og dirigere
dem til sit websted. S& leenge brugen af prissammenligningstjenester ikke i sig selv er
en maélrettet form for annoncering, jf. punkt 200) i narvarende retningslinjer, vil
hindringer af brugen af prissammenligningstjenester som onlineannonceringskanal
kunne begraense det passive salg til kunder, som ensker at kebe online, og som er
beliggende uden for forhandlerens fysiske handelsomrade, og det udger dermed en
alvorlig begraensning efter gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b)-d). Det
primare potentielle konkurrenceproblem i dette tilfaelde er markedsopdeling, idet det
kan lette prisdiskrimination og svaekke intrabrandkonkurrencen. Hvis begransningen
til gengzld udelukkende vedrarer brug af prissammenligningstjenester med henblik
pa at na ud til kunder i1 et omrdde eller en kundegruppe, der er eksklusivt forbeholdt
leveranderen eller eksklusivt tildelt andre forhandlere (eksklusiv distribution), f.eks.
fordi prissammenligningstjenesten tilbydes pa et sprog, der ikke er almindeligt
anvendt 1 det omrade, hvor keberen er etableret, eller har et domanenavn, der ikke
anvendes i1 det omrade, hvor keberen er etableret, er begrensningen omfattet af
undtagelsen 1 gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra b), nr. 1).

Begraensninger af brugen af prissammenligningstjenester, som ikke direkte eller
indirekte hindrer brugen heraf, f.eks. krav om, at prissammenligningstjenesten skal
opfylde visse kvalitetsstandarder, begranser ikke salg til kunder 1 et bestemt omrade
eller til en bestemt kundegruppe, men virker snarere bestemmende for salgsmetoden
og er derfor omfattet af fritagelsen efter gruppefritagelsesforordningen. Den folgende
vejledning vedrerer vurderingen af de begraensninger, hvor
gruppefritagelsesforordningen ikke finder anvendelse.

Selektive distributionssystemer indeholder ofte begraensninger af brugen af
prissammenligningstjenester. 1 afsnit 4.6.2 1 narvarende retningslinjer fastsattes
kriterierne for, hvornér et selektivt distributionssystem falder uden for artikel 101,
stk. 1. Det er imidlertid usandsynligt, at et forbud mod brug af
prissammenligningstjenester er et hensigtsmassigt eller nedvendigt middel til at
bevare kvaliteten eller sikre en korrekt anvendelse af aftalevarerne eller -tjenesterne,
fordi sddanne tjenester typisk omdirigerer potentielle kunder til den godkendte
forhandlers websted med henblik péd at foretage kobet. Leveranderen kan gennem
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udvelgelseskriterier og ved at indfere krav 1 den vertikale aftale med forhandlerne
udeve kontrol over deres websteder.

Begraensninger af brugen af prissammenligningstjenester, som ikke direkte eller
indirekte  hindrer brugen heraf, feks. et krav om kun at bruge
prissammenligningstjenester, der opfylder visse kvalitetsstandarder, kan, nér de ikke
er omfattet af gruppefritagelsesforordningen, i betydelig grad begrense keberens
muligheder for at bruge prissammenligningstjenester. I sddanne tilfelde kan det vaere
nedvendigt at vurdere, om begransningen har samme virkning som en hindring af
brugen af prissammenligningstjenester, dvs. er til skade for forbrugerne, fordi de
oger deres sogeomkostninger og svakker priskonkurrencen eller forer til
markedsopdeling, som kan lette prisdiskrimination og 1 sidste ende sveakke
interbrandkonkurrencen og potentielt ogsd intrabrandkonkurrencen. Sadanne
begrensninger kan ogsd svaekke intrabrandkonkurrencen, ndr en leverander f.eks.
ikke palaegger begrensninger pd alle sine forhandlere, eller hvis han selv bruger de
prissammenligningstjenester, der er omfattet af begraensningen. Hvis forhandlerne
afskares fra at bruge en potentielt vigtigt onlineannonceringskanal, vil de kun udeve
et begraenset konkurrencepres pa leverandaren eller andre forhandlere, som ikke er
berort af begransningen.

Som eksempel pa relevante faktorer, der spiller ind 1 vurderingen efter artikel 101,
stk. 1, kan nevnes Ileveranderens og konkurrenternes markedsposition,
prissammenligningstjenesternes betydning som annonceringskanal pa
produktmarkederne og de geografiske markeder for aftalevarerne og -tjenesterne,
begransningernes type og omfang og den relative betydning af eventuelle specifikke
prissammenligningstjenester, hvis brug begrenses eller forbydes, samt om
leveranderen ogsé begraenser forhandlernes muligheder for at bruge andre former for
onlineannoncering. De kumulerede virkninger af sddanne eventuelle andre
begrensninger med begraensningen af brugen af prissammenligningstjenester bor
tages 1 betragtning.

Som anfert 1 punkt 323) 1 nerverende retningslinjer kan begraensninger af brugen af
prissammenligningstjenester medfere effektivitetsgevinster, navnlig med hensyn til
at sikre markebeskyttelse eller en vis servicekvalitet eller modvirke salg af
forfalskede produkter. I overensstemmelse med betingelserne i artikel 101, stk. 3,
skal der ved vurderingen tages hensyn til, om disse effektivitetsgevinster kan opnés
gennem andre mindre konkurrencebegransende alternativer. Det kan vere tilfeldet,
nar prissammenligningstjenesten ogsa tilbyder sammenligninger eller anmeldelser
relateret til de pageldende varers eller tjenesters kvalitet, kundeservice,
forhandlerens troverdighed eller andre egenskaber ved forhandlernes udbud. Hvis
der foretages en vurdering af kvalitetsrelaterede begrundelser efter artikel 101, stk. 3,
ber der tages hensyn til, at salget ikke sker pd selve prissammenligningstjenesten,
men pa forhandlerens websted, der i henhold til den distributionsaftale, der er indgaet
med leveranderen, skal opfylde leveranderens kvalitetskrav.

Paritetsklausuler

Paritetsklausuler, ogsa kaldet mestbegunstigelsesklausuler eller paritetsaftaler
mellem platforme ("across platform parity agreements", APPA), forpligter en
leverander af varer eller tjenester til at udbyde dem til en anden part pd betingelser,
der ikke er mindre favorable end de betingelser, hvorpa han udbyder dem til visse
andre parter eller via visse andre kanaler. Betingelserne kan vedrere priser,
lagerbeholdning, tilgengelighed eller andre udbuds- eller salgsbetingelser.
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Forpligtelsen kan vare udtrykkelig eller anvendes gennem andre direkte eller
indirekte midler, f.eks. differentierede priser eller andre incitamenter eller
foranstaltninger, hvis gyldighed afhanger af de betingelser, hvorpa leveranderen
udbyder sine varer eller tjenester til bestemte parter eller via bestemte kanaler.

Nér en udbyder af onlineformidlingstjenester (f.eks. en markedsplads eller en
prissammenligningstjeneste) anvender paritetsklausuler vedrerende de betingelser,
hvorpa varer eller tjenester udbydes til de endelige brugere (endelige forbrugere eller
andre virksomheder), betegnes disse normalt som paritetsklausuler i detailleddet.
Hvis en sadan klausul skal vare effektiv, skal den leverander af varer eller tjenester,
som accepterer klausulen, generelt vare i stand til at kontrollere prisen og andre
betingelser, hvorpa varerne eller tjenesterne udbydes, pa de detailkanaler, som
klausulen vedrerer. Udbydere af onlineformidlingstjenester i de foregéende
omsatningsled kan anvende lignende klausuler vedrerende de betingelser, hvorpd
varer eller tjenester udbydes til virksomheder, som ikke er de endelige brugere (f.eks.
til detailhandlere). Nar keberne anvender paritetsklausuler, omfatter disse klausuler,
som producenterne, grossisterne eller detailhandlerne anvender vedrerende
betingelserne, hvorpa disse mé kebe input fra leveranderer.

Der kan ogsa sondres mellem de forskellige kanaler, som paritetsklausuler vedrorer.
Klausulen kan vedrere de salgskanaler, som en leverander af varer eller tjenester
benytter (direkte kanaler), kanaler drevet af tredjeparter (indirekte kanaler) eller alle
kanaler. Paritetsklausuler, som kun vedrerer direkte kanaler, betegnes ofte som
"snaevre", mens de, der anvendes for alle kanaler, betegnes som "brede".

Gruppefritagelsen gelder for alle typer paritetsklausuler 1 vertikale aftaler, bortset fra
paritetsklausuler 1 detailleddet mellem platforme som  defineret i1
gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra d), forudsat at hverken
leveranderens eller keberens markedsandel overstiger 30 %. Folgende vejledning
geelder vurderingen af paritetsklausuler 1 detailleddet mellem platforme som defineret
i gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra d), samt andre typer af
paritetsklausuler 1 konkrete tilfaelde, hvor markedsandelstaersklen er overskredet.

Paritetsklausuler i detailleddet mellem platforme

Paritetsklausuler 1 detailleddet, som  foranlediger @ en  keber  af
onlineformidlingstjenester til ikke at udbyde, salge eller videresalge varer eller
tjenester til endelige brugere pa mere favorable vilkar ved at anvende konkurrerende
onlineformidlingstjenester, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 5, stk. 1, litra
d), vil vere mere tilbgjelige end andre typer paritetsklausuler til at have
konkurrencebegrensende nettovirkninger. Paritetsklausuler i detailleddet mellem
platforme kan medfere folgende konkurrencebegransninger:

(a) De kan svekke konkurrencen og lette samordning mellem udbydere af
onlineformidlingstjenester. Der er navnlig sterre sandsynlighed for, at en
udbyder, som anvender denne type paritetsklausuler, vil kunne have prisen pa
eller senke kvaliteten af sine formidlingstjenester uden at miste
markedsandele. Uanset prisen pa eller kvaliteten af de udbudte tjenester vil
selgere af varer eller tjenester, som valger af benytte platformen, vare
forpligtet til at tilbyde den pageldende platform betingelser, der mindst svarer
til de betingelser, de tilbyder konkurrerende platforme.

(b) De kan hindre nye eller mindre udbydere af onlineformidlingstjenester i at
treenge ind pa markedet eller 1 at udvide ved at begraense deres muligheder for
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at tilbyde keobere og endelige brugere differentierede  pris-
/servicekombinationer.

Nogle af de vigtigste faktorer for vurderingen af denne type paritetsklausuler er, hvor
stor en andel af kebere af onlineformidlingstjenester der er omfattet af klausulen,
homing-adfaerden blandt kebere af onlineformidlingstjenester og de endelige brugere
(dvs. hvor mange formidlingsplatforme de benytter), markedsposition for den
udbyder, der anvender klausulen, og dennes konkurrenter, tilstedeverelsen af
adgangsbarrierer pa det pageldende marked for onlineformidlingstjenester, og
virkningerne af direkte salg foretaget af keberne af de pageldende tjenester.

Den andel af kobere af onlineformidlingstjenester, som er omfattet af
paritetsklausuler, og disse keberes homing-adfard har betydning, da det kan give et
fingerpeg om, at en udbyders paritetsklausuler begrenser konkurrencen med hensyn
til en del af efterspergslen, der overtiger udbyderens markedsandel. En udbyder af
onlineformidlingstjenester kan f.eks. have en markedsandel pd 20 % af de samlede
transaktioner, der foretages gennem sddanne tjenester, mens de kebere, som er
omfattet af paritetsklausulen i detailleddet, kan tegne sig for mere end 50 % af de
samlede platformsaktiviteter, fordi de benytter flere forskellige platforme. I dette
tilfelde begraenser udbyderens paritetsklausuler konkurrencen for mere end
halvdelen af den samlede relevante efterspergsel.

Kobere af onlineformidlingstjenester multi-homer ofte for at nd ud til kunder, som
single-homer (dvs. kun benytter én platform) og ikke skifter mellem platforme.
Multi-homing blandt kebere fremmes af platformsforretningsmodeller, hvor keberen
kun skal betale for brug af en formidlingstjeneste, hvis den forer til indgéelse af en
transaktion. Som forklaret ovenfor kan multi-homing blandt kebere af
onlineformidlingstjenester oge andelen af den samlede eftersporgsel efter sddanne
tjenester, der bereres af en udbyders paritetsklausuler. For det andet kan single-
homing blandt brugere indebare, at hver udbyder af onlineformidlingstjenester
kontrollerer adgangen til en bestemt gruppe endelige brugere. Det kan oge
udbyderens forhandlingsposition og mulighed for at anvende paritetsklausuler.

De konkurrencebegransninger, der folger af paritetsklausuler i detailleddet mellem
platforme, vil typisk vare storst, ndr de anvendes af en eller flere forende udbydere
af  onlineformidlingstjenester. Hvis disse udbydere anvender ensartede
forretningsmodeller, vil paritetsklausulerne sandsynligvis mindske mulighederne for
at forstyrre disse modeller. Denne type klausuler kan desuden saztte en forende
udbyder 1 stand til at opretholde sin position over for mindre udbydere.

Markederne for levering af onlineformidlingstjenester er ofte kendetegnet ved
betydelige barrierer for adgang og ekspansion, hvilket kan forverre
paritetsklausulernes negative virkninger. Disse markeder har ofte positive indirekte
netvaerkseffekter: nye eller mindre udbydere af onlineformidlingstjenester finder det
vanskeligt at tiltreekke keberne, fordi deres platform ikke giver adgang til et
tilstreekkeligt antal endelige brugere. Nar de endelige brugere er endelige forbrugere,
kan markeloyalitet, single-homing og de etablerede udbyderes bindingsstrategier
ogsé skabe adgangsbarrierer.

Kobere af onlineformidlingstjenester kan ogsd salge deres varer eller tjenester
direkte til de endelige forbrugere. Et sddant direkte salg kan begraense udbydere af
onlineformidlingstjenesters muligheder for at have prisen pa deres tjenester. Det er
derfor nedvendigt at vurdere, hvor stor en andel af salget af mellemprodukter eller
mellemliggende tjenester der foretages gennem direkte og indirekte kanaler, savel
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som substituerbarheden mellem disse kanaler, set ud fra leveranderen af varer eller
tjenester eller de endelige brugeres synspunkt.

Paritetsklausuler 1 detailleddet mellem platforme kan have betydelige
konkurrencebegrensende virkninger, nir de anvendes over for kebere, der tegner sig
for en betydelig del af den samlede eftersporgsel efter de relevante
onlineformidlingstjenester. 1 tilfelde af kumulative virkninger vil de
konkurrencebegransende virkninger generelt kun tilskrives paritetsklausuler anvendt
af udbydere med en markedsandel pa over 5 %.

I princippet kan detailhandlere ogséd anvende paritetsklausuler i1 detailleddet
vedrarende betingelserne, hvorpa en leverander ma tilbyde sine varer eller tjenester
til konkurrerende detailhandlere. Nar denne type paritetsklausuler vedrerer prisen,
krever det imidlertid normalt, at leveranderen af varer eller tjenester accepterer
forpligtelsen til at anvende faste mindstepriser over for konkurrerende detailhandlere,
som er omfattet af klausulen. Prisbinding er en alvorlig begrensning efter
gruppefritagelsesforordningen, idet den har et konkurrencebegraensende formal efter
artikel 101, stk. 1. I de tilfeelde hvor virksomhederne kan anvende sadanne
paritetsklausuler 1 detailleddet 1 overensstemmelse med reglerne vedrerende faste
mindstepriser, er  klausulen omfattet af  gruppefritagelsen. Hvis
markedsandelstersklen er overskredet, finder vejledningen 1 punkt 337)-344) i
narvaerende retningslinjer tilsvarende anvendelse.

Paritetsklausuler 1 detailleddet vedrerende direkte salgskanaler

Paritetsklausuler i1 detailleddet palagt af udbydere af onlineformidlingstjenester
vedrerende de betingelser, hvorpd kebere af tjenesterne mé tilbyde varer eller
tjenester til endelige brugere pa egne direkte salgskanaler ("snaver" paritet), hindrer
keberne 1 at tilskynde de endelige brugere til i stedet at anvende den direkte
salgskanal ved at tilbyde gunstigere betingelser (underbud). Under visse
omstendigheder, iser hvis der er begraenset konkurrence om levering af
onlineformidlingstjenester, kan snavre paritetsklausuler satte udbyderne af
onlineformidlingstjenester 1 stand til at opretholde en hgjere pris for deres tjenester,
hvilket ager detailpriserne pa de formidlede varer eller tjenester pa alle salgskanaler.
De relevante faktorer for vurderingen af denne type begrensning omfatter
markedspositionen for den udbyder, der anvender paritetsklausulen, den relative
starrelse af de direkte salgskanaler, der er omfattet af begrensningen, de direkte og
indirekte kanalers substituerbarhed set ud fra leverandererne af varer og tjenester og
de endelige brugeres synspunkt, samt hvorvidt begrensningerne palegges af flere
forskellige udbydere af formidlingstjenester (kumulative virkninger).

Derudover kan paritetsklausuler i detailleddet vedrerende direkte salgskanaler under
visse omstendigheder indirekte have konkurrencebegransende virkninger svarende
til dem, der folger af paritetsklausuler 1 detailleddet mellem platforme. I princippet
kan en keber af onlineformidlingstjenester, som er underlagt en snaver
paritetsklausul, differentiere sit tilbud pa de forskellige formidlingsplatforme, han
benytter (multi-homing). Det kreever imidlertid, at betingelserne pa hans egne direkte
salgskanaler ikke er mere favorable end de betingelser, han tilbyder pa den "dyreste"
formidlingsplatform, som han har indgdet en paritetsaftale vedrerende direkte
salgskanaler med. Afhangigt af faktorer sdsom andelen af salg foretaget via de
enkelte kanaler, omkostninger ved anvendelse af de enkelte kanaler og
eftersporgselselasticitet af de formidlede varer eller tjenester pa tvaers af kanaler kan
keberne og udbyderne af onlineformidlingstjenester have tilstreekkeligt incitament til

94

DA



(348)

8.2.5.3.
(349)

(350)

8.2.5.4.
(351)

at indgd kompromis med hensyn til prisen pa disse tjenester og betingelserne, hvorpa
varerne eller tjenesterne formidles via tjenesten. Et sddant kompromis er mere
sandsynligt, ndr en betydelig del af salget foregar via den direkte kanal, og nar
paritetsklausulerne i detailleddet vedrerende direkte salgskanaler pdlegges af flere
forskellige udbydere.

Paritetsklausuler i detailleddet vedrerende direkte salgskanaler pdlagt af udbydere af
onlineformidlingstjenester kan have marbare konkurrencefordrejende virkninger, nar
kebere, der tegner sig for en betydelig andel af den samlede efterspergsel efter
onlineformidlingstjenester, palegges sddanne klausuler eller paritetsklausuler i
detailleddet mellem platforme. Det kan vare nedvendigt, at Kommissionen eller en
national konkurrencemyndighed, efter en vurdering af inddragelsen af
gruppefritagelsen, fortager en lignende vurdering, hvis de relevante udbyderes
markedsandel er under 30 %.

Paritetsklausuler vedrerende betingelser uden for detailleddet

Paritetsklausuler pélagt af udbydere af onlineformidlingstjenester i de foregaende
omsatningsled vedrerende de betingelser, hvorpéd varer eller tjenester udbydes til
virksomheder, som ikke er de endelige brugere, er omfattet af gruppefritagelsen.
Denne type klausuler kan hamme konkurrencen mellem udbydere af
onlineformidlingstjenester pa samme made som paritetsklausuler i detailleddet, og
derfor forbliver vejledningen i punkt 337)-348) relevant. Det geelder navnlig, nir der
ikke er nogen vesentlig forskel mellem priserne pa eller betingelserne, hvorpa de
formidlede varer eller tjenester udbydes i det forudgdende led og i detailleddet,
hvilket kan vere tilfeeldet 1 forbindelse med formidling af faerdigvarer eller endelige
tjenester'?!. Ved vurderingen af denne type paritetsklausul er det imidlertid ogsa
nedvendigt at tage hensyn til konkurrencevilkdrene 1 de efterfolgende led, dvs.
mellem de virksomheder, der keber de formidlede varer eller tjenester.

Til gengaeld har paritetsklausuler vedrerende de betingelser, hvorpd producenter,
grossister eller detailhandlere keber varer som input, ikke nogen direkte betydning
for virksomhedernes konkurrencevilkdr 1 det efterfolgende omsatningsled.
Vejledningen vedrerende vurderingen af paritetsklausuler i detailleddet er derfor
sandsynligvis mindre relevant. De primere konkurrenceproblemer i forbindelse med
paritetsklausuler vedrerende de betingelser, hvorpa varer eller tjenester kebes som
input, er, at de kan mindske inputleveranderernes incitament til at konkurrere og
dermed oge inputpriserne. De relevante faktorer for vurderingen omfatter den
relative storrelse og markedsstyrke for den leverander og keber, der aftaler
paritetsklausulen, hvor stor en andel af det relevante marked, der er omfattet af
paritetsklausulen, og omkostningerne ved det pageldende input i1 forhold til kebernes
samlede omkostninger.

Vurdering efter artikel 101, stk. 3

Hvis en paritetsklausul har markbare konkurrencebegransende virkninger, skal de
mulige begrundelser vedrorende effektivitetsgevinster vurderes efter artikel 101, stk.
3. Den mest almindelige grund til, at udbydere af onlineformidlingstjenester
anvender sadanne klausuler, er for at athjelpe et frihjulsproblem. Udbyderne har
f.eks. ikke noget incitament til at investere i udviklingen af deres platform, i
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I nogle tilfaelde kan paritetsklausulen vedrere de betingelser, der tilbydes i bade det forudgéende led og
i detailleddet.
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forsalgsservice eller 1 eftersporgselsfremmende reklame, hvis fordelen ved disse
investeringer i form af oget salg gar til konkurrerende platforme eller direkte
salgskanaler, som kan tilbyde de samme varer eller tjenester pa mere favorable
betingelser.

Blandt de relevante faktorer kan neavnes, hvorvidt udbyderen af
onlineformidlingstjenester skaber objektive fordele, dvs. om de skaber merveerdi for
forbrugerne, om der er en reel og betydelig risiko for frihjulsproblemer, og om
paritetsklausulens specifikke art og omfang er nedvendig for at opnd de tilstraebte
objektive fordele. Frihjulsproblemets formodede omfang skal vere tilstraekkeligt til 1
vaesentlig grad at pavirke incitamentet til at investere i onlineformidlingstjenesten. I
den forbindelse er dokumentation for, 1 hvor stort omfang brugerne af
formidlingstjenester multi-homer, sarlig relevant, skent det ogsd er nedvendigt at
undersoge, om deres adferd pdvirkes af virkningerne af paritetsklausulerne. Hvis
udbyderen af onlineformidlingstjenester eller dennes konkurrenter operer pa andre
sammenlignelige markeder med mindre restriktive eller uden nogen paritetsklausuler,
kan det vere tegn pd, at klausulerne ikke er absolut nedvendige. Nér der er stor
koncentration inden for levering af onlineformidlingstjenester, og markedet er
kendetegnet ved store adgangsbarrierer, kan nedvendigheden af at beskytte den
tilbagevarende konkurrence veje tungere end mulige effektivitetsgevinster. Andre
begrundelser vedrerende de generelle fordele ved transaktionsplatforme, f.eks.
samling af leveranderernes udgifter til reklame, oget prisgennemsigtighed eller
lavere transaktionsomkostninger, vil kun opfylde betingelserne i artikel 101, stk. 3,
hvis udbyderen af onlineformidlingstjenester kan péavise en direkte
arsagssammenhang mellem de pastidede fordele og anvendelsen af en bestemt
paritetsklausul.

Generelt er der storre sandsynlighed for, at paritetsklausuler i detailleddet vedrerende
direkte salg opfylder betingelserne i artikel 101, stk. 3. Det skyldes primert, at de
konkurrencebegraensende virkninger generelt er mindre udtalte, end det er tilfaeldet
ved paritetsklausuler mellem platforme, og dermed med sterre sandsynlighed vil
blive opvejet af effektivitetsgevinster. Samtidig kan risikoen for, at leveranderer af
varer eller tjenester kerer frihjul via deres direkte salgskanaler, vare storre, da disse
leveranderer generelt har en storre avance pr. enhed solgt pa deres direkte salgskanal
end gennem indirekte salg.

Distributionsvederlag

Distributionsvederlag er faste beleb, som leveranderer inden for rammerne af et
vertikalt forretningsforhold betaler til forhandleren ved en bestemt periodes
begyndelse for at fa adgang til distributionsnettet og belenne detailhandlerne for den
service, de yder leveranderen. Denne kategori omfatter forskellige former for praksis
sdsom "slot allowances"!'??, "pay to stay"-gebyrer!?’, betaling for at fi sit produkt
med 1 distributerens salgsfremmekampagner, osv. Dette afsnit indeholder
retningslinjer for vurderingen af distributionsvederlag 1 konkrete tilfeelde, hvor

markedsandelstarsklen i gruppefritagelsesforordningens artikel 3 er overskredet.

Distributionsvederlag kan undertiden have konkurrenceskadelige
afskermningsvirkninger over for andre forhandlere. Et stort vederlag kan f.eks.
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Et fast gebyr, som producenten betaler detailhandleren for at fa plads til sit produkt pa detailhandlerens
hylder.
Betaling af faste beleb til detailforhandleren for at sikre fortsat hyldeplads til produktet.
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tilskynde leveranderen til at kanalisere en betydelig del af sit salg gennem en eller
flere forhandlere for at fa daekket omkostningerne ved dette vederlag. I sé fald kan
disse betalinger have samme afskermningsvirkninger 1 det efterfolgende led som en
forpligtelse vedrerende eksklusiv levering. Retningslinjerne vedrerende eksklusive
leveringsforpligtelser kan anvendes analogt med henblik pa at vurdere
sandsynligheden af sddanne negative virkninger (iser punkt 305)-310)).

Distributionsvederlag kan 1 serlige tilfelde ogsd fere til konkurrenceskadelig
afskermning i det foregdende omsatningsled. Hvis forhandleren f.eks. har en sterk
forhandlingsposition, eller hvis brugen af distributionsvederlag er meget udbredt, kan
betalingerne oge adgangsbarriererne for smé leveranderer. Retningslinjerne
vedrerende merkeeksklusivitet kan anvendes analogt med henblik pd at vurdere
sandsynligheden af sddanne negative virkninger (is@r punkt 284)-293) i nerverende
retningslinjer). Vurderingen skal desuden tage hensyn til, hvorvidt den pageeldende
forhandler salger konkurrerende produkter under sit eget merke. I dette tilfelde kan
der ogsa opsta horisontale konkurrenceproblemer, som indebarer, at
gruppefritagelsen ikke finder anvendelse, jf. gruppefritagelsesforordningens artikel 2,
stk. 4 (se afsnit 4.4.3 1 nerverende retningslinjer).

Bortset fra de eventuelle markedsafskermende virkninger kan betaling af
distributionsvederlag ogsé svaekke konkurrencen og lette ulovlig samordning mellem
forhandlere. Disse betalinger kan ogsa antages at ville forhgje den pris, leveranderen
forlanger for sine aftalevarer, eftersom han er nedt til at dekke omkostningerne ved
betalingerne. Hgjere leveringspriser kan mindske detailhandlerens incitament til at
konkurrere pé prisen pd sit marked, samtidig med at forhandlerens fortjeneste oges af
disse betalinger. En sadan svakkelse af konkurrencen mellem forhandlere gennem
kumulativ brug af distributionsvederlag forudsatter normalt en hegj grad af
koncentration pé distributionsmarkedet.

Brugen af distributionsvederlag kan imidlertid ogséd 1 mange tilfelde fore til en
effektiv allokering af hyldeplads til nye produkter. Nar leveranderen lancerer nye
produkter, har forhandlerne ofte ringere kendskab end leveranderen til, hvorvidt det
nye produkt kan forventes at fa succes, og vil derfor ikke nedvendigvis altid rade
over et tilstreekkeligt lager af det pagaldende produkt. Denne informationsasymmetri
mellem leveranderer og forhandlere kan mindskes ved, at leverandererne
udtrykkeligt far mulighed for at konkurrere om hyldeplads i form af betaling af
distributionsvederlag. Herigennem kan distributeren f4 et fingerpeg om, hvilke
produkter der har sterst chancer for at blive en succes, eftersom en leverander
normalt kun vil gd med til at betale et distributionsvederlag, hvis han finder det
meget usandsynligt, at lanceringen af hans produkt vil sla fejl.

Pa grund af den informationsasymmetri, der er nevnt i det foregdende punkt, kan
leverandererne desuden ogsd have et incitament til at profitere af forhandlerens
salgsfremmeindsats for at lancere produkter, der ikke er optimale. Hvis et produkt
ikke bliver en succes, kommer forhandleren til at betale en del af omkostningerne
herved. Dette kan brugen af distributionsvederlag forhindre ved at flytte risikoen for
fejlslag tilbage til leverandererne, hvilket sdledes kan bidrage til en optimal
introduktion af nye produkter.

Aftaler om kategoristyring

Aftaler om kategoristyring (category management) er aftaler, hvor en forhandler
inden for rammerne af en distributionsaftale lader leveranderen (kategoristyreren)
tage sig af markedsferingen af en produktkategori, som normalt ikke blot omfatter
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leveranderens egne, men ogsd konkurrenters produkter. Kategoristyreren kan
derigennem f& indflydelse pd f.eks. produktets placering 1 butikken og
produktudvealgelsen til butikken. Aftaler om kategoristyring er omfattet af
gruppefritagelsen, nar hverken kategoristyreren eller forhandlerens markedsandel
overstiger 30 %, og forudsat at aftalen ikke indeholder alvorlige begrensninger, som
f.eks. begrensninger af forhandlerens mulighed for at fastsette salgsprisen, jf.
gruppefritagelsesforordningens artikel 4, litra a).

I de fleste tilfzlde rejser aftaler om kategoristyring ingen problemer efter artikel 101.
De kan imidlertid undertiden fordreje konkurrencen mellem leveranderer og fore til
konkurrenceskadelig afskermning over for andre leveranderer, iser nar den
kategoristyrende leverander 1 kraft af sin indflydelse pa& forhandlerens
markedsforingsbeslutninger er i stand til at begranse eller forfordele distributionen
af konkurrerende leveranderers produkter.

Normalt vil forhandlerne ikke have nogen interesse i at indskranke sit sortiment. De
kan dog have et incitament til at udelukke bestemte leveranderer, is@r hvis
forhandleren ogsd selger konkurrerende produkter under sit eget marke.
Retningslinjerne vedrerende merkeeksklusivitet kan anvendes analogt med henblik
pa at vurdere sandsynligheden af en sddan afskermningsvirkning i det foregdende
led (is@r punkt 284)-293) 1 narvaerende retningslinjer). Ved vurderingen skal der
navnlig tages hensyn til, pd den ene side, hvor stor en del af markedet, disse aftaler
om kategoristyring dekker, og den mulige kumulative brug af sddanne aftaler, og pa
den anden side de konkurrerende leveranderers og forhandleres markedsposition.

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

Kategoristyring vil ogsa kunne lette en samordning mellem leveranderer, fordi de far
oget adgang til via detailhandlerne at udveksle felsom markedsinformation, f.eks. om
fremtidige  priser,  planlagte  salgsfremsted  eller = reklamekampagner.
Gruppefritagelsesforordningen vedrerer ikke som siddan informationsudveksling
mellem konkurrenter, jf. punkt 83) i n&ervarende retningslinjer.

Kategoristyring vil dog ogsda kunne fore til effektivitetsgevinster. Aftaler om
kategoristyring  kan give forhandlerne adgang  til leveranderens
markedsforingsekspertise for bestemte varegrupper og mulighed for at opna
stordriftsfordele ved at sikre, at forhandlerens hylder til enhver tid indeholder en
optimal mangde produkter. Generelt gelder, at jo sterkere interbrandkonkurrencen
er, og jo lettere det er for forbrugerne at skifte maerke, desto sterre ekonomiske
fordele kan der opnds gennem kategoristyring.

Kombinationsklausuler

Kombinationsklausuler ("tying") er bestemmelser om, at en kunde, der keber ét
produkt (det primere produkt), ogsd skal kebe et bestemt andet produkt (det
sekundaere produkt) hos samme leverander eller en af denne udpeget leverander.
Kombinationsklausuler kan udgere misbrug af dominerende stilling efter artikel
102'%*, Kombinationsklausuler kan ogsid veare vertikale begransninger som
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omhandlet i artikel 101, hvis de medferer maerkeeksklusivitet (jf. punkt 281)-302) i
nerverende retningslinjer) for det sekundere produkt. Det er kun sidstnavnte
situation, der behandles i disse retningslinjer.

Det athenger af kundernes efterspergsel, om produkterne vil skulle betragtes som
serskilte eller ej. To produkter betragtes som sarskilte, nér et betydeligt antal kunder
i en situation uden kombinationsklausul ville kabe eller ville have kebt det primare
produkt uden ogsa at kebe det sekundere produkt hos samme leverander, hvilket
ville muliggere stand alone-produktion af bade det primare og det sekundzre
produkt'®. Dokumentation for, at to produkter er sarskilte, kan omfatte direkte
beviser pd, at forbrugerne, nir de har valgmuligheden, keber de primare og de
sekundare produkter serskilt fra forskellige forsyningskilder, eller indirekte beviser,
som f.eks. at der er virksomheder pa markedet, som er specialiserede i produktion og
salg af det sekundzre produkt uden det primaere produkt!?, eller beviser pa, at
virksomheder med en beskeden markedsstyrke, serlig pa konkurrenceudsatte
markeder, har en tendens til ikke at bundte deres produkter. Eksempelvis kan
navnes, at eftersom kunderne helst vil kebe sko med snerebind i, og det ikke er
hensigtsmeessigt for skotgjshandlerne selv at sette snereband i skoene, er det blevet
almindeligt, at skoproducenter leverer deres sko med snerebénd. Salget af sko med
snerebdnd er derfor ikke nogen kombinationsklausul.

Kombinationssalg kan fa konkurrenceskadelige afskeermningsvirkninger pé enten det
primare eller det sekundere marked eller pa begge markeder samtidig.
Afskermningsvirkningen athanger af, hvor stor en procentdel af det samlede salg pa
markedet for det sekundare produkt, der er bundet. Med hensyn til spergsmélet om,
hvad der kan betragtes som en betydelig afskeermning efter artikel 101, stk. 1, kan
analysen af merkeeksklusivitet anvendes. Ved kombinationssalg pahviler der
keberen en form for mengdeforpligtelse i forbindelse med det sekundaere produkt.
Hvis der desuden aftales en konkurrenceklausul for det sekundaere produkt, eger
dette den eventuelle afskermende virkning p& markedet for dette produkt.
Kombinationssalg kan medfere en svakkelse af konkurrencen for kunder, der er
interesserede i at kabe det sekundere, men ikke det primare produkt. Hvis antallet af
kunder, der vil kebe det sekundere produkt alene, ikke er tilstreekkeligt til at holde
liv 1 den dominerende virksomheds konkurrenter pd det sekundere marked, kan
kombinationsklausulen betyde, at disse kunder kommer til at betale hgjere priser. I
de tilfeelde, hvor det sekundare produkt er et komplementart produkt for aftagerne af
det primare produkt, kan et fald i antallet af alternative udbydere af det sekundaere
produkt og dermed et mindre udbud af dette produkt gere det vanskeligt at komme
ind pa markedet for alene det primare produkt.

Kombinationsklausuler kan ogsa fere til priser, der ligger over konkurrenceniveauet,
iser 1 folgende tre situationer: For det ferste, hvis det primare og det sekundare
produkt kan anvendes i et variabelt forhold som input i en produktionsproces, vil
kunderne maske reagere pa en prisstigning for det primare produkt ved at
eftersporge mere af det sekundare produkt og mindre af det primare produkt.
Gennem den tvungne kombination af de to produkter kan den dominerende
virksomhed sege at undgéd denne substitution og dermed blive i stand til at haeve sine
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forbindelse med anvendelsen af EF-traktatens artikel 82 pa virksomheders misbrug af dominerende
stilling gennem ekskluderende adferd (EFT C 45 af 24.2.2009, s. 7).

Dom i sag T-201/04, Microsoft mod Kommissionen, ECLI:EU:T:2007:289, premis 917, 921 og 922.
Dom i sag T-30/89 P, Hilti mod Kommissionen, ECLI:EU:C:1991:70, preemis 67.

99

DA



DA

(370)

(371)

(372)

(373)

(374)

priser. For det andet, hvis kombinationssalget giver mulighed for anvendelse af
forskellige priser athangigt af kundens brug af det primare produkt, f.eks. hvis
salget af blekpatroner knyttes sammen med salget af fotokopieringsmaskiner, og for
det tredje, hvis det i forbindelse med langsigtede kontrakter eller eftersalgsservice for
originaludstyr med lang levetid bliver vanskeligt for kunderne at beregne
kombinationsklausulernes konsekvenser.

Kombinationssalg er fritaget i henhold til gruppefritagelsesforordningen, nar hverken
leveranderens markedsandel pé sével markedet for det primare som markedet péd det
sekundere produkt eller keberens markedsandel pd de relevante markeder i det
forudgdende led overstiger 30 %. De kan anvendes sammen med andre vertikale
begransninger, der ikke er alvorlige restriktioner 1 henhold til forordningen, sdsom
konkurrenceklausuler eller mangdeforpligtelser i forbindelse med det primere
produkt eller eksklusive kebsaftaler. Resten af dette afsnit giver retningslinjer for
vurderingen af kombinationssalg i konkrete tilfaelde, hvor markedsandelstarsklen er
overskredet.

Leveranderens position pa markedet for det primere produkt er naturligvis af
afgerende betydning for wvurderingen af eventuelle konkurrencebegrensende
virkninger. Generelt er det leveranderen, der pétvinger keberen denne type aftale.
Hovedéarsagen til, at en keber kan finde det vanskeligt at afsld en
kombinationsklausul, kan vare leveranderens position pad markedet for det primere
produkt.

Leveranderens konkurrenters position pa markedet for det primere produkt har stor
betydning ved vurderingen af leveranderens markedsstyrke. S& laenge der er
tilstreekkeligt mange og sterke konkurrenter, kan der ikke forventes nogen
konkurrenceskadelige virkninger, da keberne i1 sd fald har tilstreekkeligt mange
muligheder for at kebe det primare produkt uden det sekundare, medmindre andre
leveranderer anvender tilsvarende kombinationsklausuler. Ogsd eventuelle
hindringer for adgang til markedet for det primere produkt har betydning for
vurdering af leveranderens markedsposition. Ndr kombinationsklausuler kombineres
med konkurrenceklausuler for det primare produkt, styrker det leveranderens stilling
betydeligt.

Kobermagt er relevant, da store kunder ikke s& let kan tvinges til at acceptere
kombinationsklausuler uden at fa del 1 hvert fald nogle af de mulige
effektivitetsgevinster. Risikoen for, at kombinationssalg ikke reelt er baseret pa
effektivitet, er derfor storst, hvis keberne ikke har nogen betydelig markedsstyrke.

Hvis der er pavist markbare konkurrenceskadelige virkninger, ma der tages stilling
til, om betingelserne 1 artikel 101, stk. 3, er opfyldt. Kombinationsklausuler kan
bidrage til at skabe effektivitet gennem samlet produktion eller samlet distribution.
Hvis det sekundaere produkt ikke fremstilles af leveranderen, kan der ogsd opnés
effektivitetsgevinster ved, at leveranderen indkeber store mangder af det sekundeere
produkt. For at kombinationsklausuler skal kunne opfylde betingelserne i artikel 101,
stk. 3, skal det dog vere godtgjort, at i hvert fald en del af disse
omkostningsbesparelser kommer forbrugerne til gode, hvilket normalt ikke er
tilfeeldet, hvis detailforhandleren er i stand til lgbende at skaffe sig samme eller
tilsvarende produkter pd samme eller bedre vilkdr end dem, der anvendes af den
leverander, som anvender en kombinationsklausul. Der kan vere tale om en anden
effektivitetsgevinst, nar kombinationsklausulerne bidrager til at sikre en vis
ensartethed og kvalitetsstandardisering (jf. punkt 14, litra h)). Det skal dog

100

DA



DA

godtgares, at de positive virkninger ikke kan opnas lige sd effektivt ved at forpligte
keberen til at anvende eller videreselge produkter, der opfylder
minimumskvalitetsstandarder, uden at keberen samtidig forpligtes til at aftage disse
fra leveranderen eller en af denne wudpeget person. Krav vedrerende
minimumskvalitetsstandarder falder normalt ikke ind under artikel 101, stk. 1. Nar
leveranderen af det primare produkt palegger keberen at kebe det sekundaere
produkt hos bestemte leveranderer, f.eks. fordi det er umuligt at fastlegge
minimumskvalitetsstandarder, kan dette ogsd falde uden for artikel 101, stk. 1, isaer
hvis leveranderen af det primare produkt ikke opndr en direkte (finansiel) fordel ved
at udpege leveranderer af det sekundare produkt.
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