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Lemvigh-Millers overtagelse af Brdr. A & O
Johansen

1. Resumé

1.1 Indledning

1. Den 5. december 2007 modtog Konkurrencestyrelsen anmeldelse af J.
F. Lemvigh-Miiller Holding A/S’ (herefter kaldet LM) keb af samtlige stamak-
tier samt en andel praeferenceaktier i Brdr. A & O Johansen A/S (herefter kal-
det AO). LM overtager herved kontrollen i AO.

2. Begge virksomheder er teknikgrossister pd markederne for salg af
VVS-/VA-artikler, el-artikler samt VVT-artikler til professionelle kunder. LM
er endvidere ogséd grossist pd markedet for salg af stal og metaller til professio-
nelle kunder.

3. LM havde i 2006 en arlig omsatning pa ca. 7 mia. kr. og beskeeftigede
knap 1.900 medarbejdere. LM omsatte 1 2006 for [..] mio. kr. inden for VVS-
/V A-artikler, for 2.048 mio. kr. inden for el-artikler og for [..] mio. kr. indenfor
VVT-artikler. LM er desuden den storste stalgrossist i Danmark med en arlig
omsa&tning i 2006 pa 3.043 mio. kr. Derudover er LM ogsa aktiv inden for salg
af nye og brugte verktejsmaskiner og inden for ejendomsudlejning mv.

4. AO havde i 2006 en arlig omsatning pa ca. 2,7 mia. kr. og beskeftige-
de ca. 850 medarbejdere. AO omsatte 1 2006 for [..] mio. kr. inden for VVS-
/V A-artikler, for [..] mio. kr. inden for el-artikler og for [..] mio. kr. indenfor
VVT-artikler. Derudover er AO ogsd aktiv pd ger-det-selv-markedet med en
arlig omsaetning pa [..] mio. kr. 1 2006.

5. Sanistél, som er konkurrent til de fusionerende parter, ejer for fusionen
42 pct. af praeferenceaktierne (svarende til 39 pct. af aktiekapitalen) 1 AO. Sa-
nistédls opkeb af praeferenceaktierne er ikke anmeldelsespligtig efter fusionsreg-
lerne, da der ikke overgar kontrol. Sanistdl har den 14. april 2008 indgdet be-
tinget salgsaftale med LM.

1.2 Markedsafgraensning

6. Konkurrencestyrelsen har pd baggrund af markedsundersogelser samt
tidligere praksis afgranset folgende relevante markeder:

e Salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder. Markedet bestar
af grossisternes og tralasthandleres salg til professionelle kunder.
Dette marked afgraenses nationalt til Danmark.
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e Salg af el-artikler til professionelle kunder. Markedet bestar af
grossisternes salg til professionelle kunder. Dette marked afgraenses
nationalt til Danmark.

e Salg af VVT-artikler til professionelle kunder. En endelig afgraens-
ning af det relevante produkt og geografiske marked star abent, da
det ikke er afgerende for vurderingen af fusionens virkninger.

e Salg af stdl og metaller til professionelle kunder. En endelig af-
grensning af det relevante produkt og geografiske marked stér
abent, da det ikke er afgerende for vurderingen af fusionens virk-
ninger.

1.3 Vurdering

7. Nér to virksomheder fusionerer, kan det give anledning til konkurren-
ceproblemer.
8. En mulighed er, at der efter fusionen opstdr en virksomhed, der bliver

sa stor pa markedet, at den i1 vidt omfang kan agere uathaengigt af konkurren-
terne pa markedet. Den forogede markedsmagt kan udnyttes til at oge virksom-
hedens indtjening ved fx at have priserne, senke kvaliteten eller begrense ud-
valget.

9. En anden mulighed er, at en fusion leder til et koncentreret oligopo-
listisk marked, som er kendetegnet ved nogle f4 nogenlunde lige store virk-
somheder. En sidan fusion kan ogsé fere til, at den effektive konkurrence be-
greenses betydeligt, selvom der ved fusionen ikke skabes en dominerende virk-
somhed.

10. Pé et oligopolistisk marked med fa store akterer vil hver enkelt virk-
somheds dispositioner have betydelig effekt pa konkurrenterne. Virksomheder-
ne pa markedet bliver dermed gensidigt athengige. For at maksimere indtje-
ningen mé virksomhederne ved fastleeggelsen af egne konkurrencemassige di-
spositioner hver isar tage hegjde for konkurrenternes forventede reaktion.

11. Resultatet er, at fa, store virksomheder i vidt omfang agerer samlet pa
markedet pa en méde, som har stor lighed med adferden hos en monopolist.
Dermed begraenses den effektive konkurrence betydeligt til skade for kunderne.

12. Denne type adferd kaldes ofte stiltiende koordineret adferd og opstar
uden nogen former for aftaler eller kontakt i evrigt mellem virksomhederne pé
markedet. Koordineret adfeerd opstar alene, fordi de fa, store virksomheder er
gensidigt afthengige, og fordi de hver iser maksimerer deres indtjening ved at
tage hojde for de andre virksomheders reaktioner.
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13. Hvis der er bestemte forhold, der gor sig geldende pd markedet, jf. ne-
denfor, vil hver enkelt virksomhed se det i sin egen interesse ikke at afvige fra
den feelles adfaerd. Hvis fx en prisnedsettelse fra én virksomhed har betydelige
virkninger for konkurrenternes omsetning, vil den virksomhed, der overvejer
at nedsatte priserne, vide, at den sandsynlige reaktion fra konkurrenterne vil
vare at nedsatte prisen tilsvarende eller mere. Dermed vil virksomheden vide,
at en prisnedsattelse fra virksomhedens side vil vare uprofitabel, idet den ikke
vil lede til gget salg, men til lavere indtjening. P4 den méde kan der oprethol-
des et prisniveau, der er hojere, end det ellers ville have varet.

14. En sadan konkurrencemassig adferd vil ikke vare i strid med konkur-
renceloven. Den er derimod en naturlig folge af, at de skonomiske incitamenter
for virksomhederne @ndres — bade for den fusionerede enhed og de andre virk-
somheder pd markedet. Nér virksomhederne fastsatter deres priser m.m., vil de
vare nedt til at tage i betragtning, at virksomhedens egen adferd pavirker kon-
kurrenterne, og at konkurrenternes reaktion vil pavirke virksomhedens egen
indtjening.

15. Pa et marked med koordineret adfaerd mellem fa, store akterer kan der
samtidig vaere en reekke smé akterer. Eksistensen af en raekke sma akterer, der
agerer pa markedet side om side med de fa store, vil ikke have betydning for,
om koordineringen kan opretholdes, forudsat at de sma akterer ikke pa kort sigt
kan forventes at vinde betydelige markedsandele fra de store akterer. Det vil de
mindre akterer ikke vere i stand til, hvis de er begrensede i deres kapacitet og
derfor ikke kan gge omsa&tningen 1 vasentlig grad.

16. Koordineret adferd vil dempe konkurrencepresset pd priser og/eller
andre konkurrenceparametre og kan derfor heamme den effektive konkurrence
betydeligt.

17. For at koordineret adfeerd kan opsta og opretholdes over tid forudsetter
det, at folgende tre kendetegn ved markedet er til stede, jf. Retten i Forste In-
stans’ dom 1 Airtourssagen:

e Der skal vaere gennemsigtighed pa markedet, sidledes at det er mu-
ligt for markedets akterer at holde oje med hinanden. Gennemsig-
tighed 1 markedet er bade vigtig, for at virksomhederne — uden at af-
tale det — kan finde et referencepunkt for deres adferd, og for at de
hver iser kan opdage afvigelser herfra.

e Der skal eksistere trovaerdige gengaldelsesmekanismer, som kan
ivaerksaettes over for konkurrenter, der afviger fra den koordinerede
adferd. Dermed vil konkurrenterne hver is@r ikke have incitament
til at afvige fra den koordinerede adferd, fx ved at senke priserne.

e Reaktioner fra nuvaerende eller potentielle konkurrenter eller kunder
ma ikke kunne underminere gevinsterne ved den faelles adfaerd.
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18.  Udover disse 3 kendetegn er koordineret adfeerd mere sandsynlig, hvis
der er fa store virksomheder pa markedet, og hvis de store virksomheder er re-
lativt symmetriske, dvs. har markedsandele og omkostningsstrukturer, som lig-
ner hinanden. Sandsynligheden for koordineret adferd eges endvidere, hvis
markedet har en reekke yderligere karakteristika, der er befordrende for koordi-
nering. Disse er blandt andet heoje adgangsbarrierer, fraver af sterke kunder,
fraver af en maverick i markedet, forholdsvis stabil efterspergsel, sma og hyp-
pige transaktioner mellem de samme aktorer, hej produkthomogenitet, kontakt
mellem virksomheder pé flere markeder, strukturelle forbindelser mellem virk-
somhederne og lav innovation. Disse markedskarakteristika eger sandsynlighe-
den for koordination, men behever ikke alle at vere til stede, for at der kan op-
sta koordineret adfaerd.

1.3.1 Koordinerede effekter som fglge af fusionen

19. Det er vurderingen, at fusionen mellem LM og AO vil gge sandsynlig-
heden for koordineret adfaerd pd markedet for salg af VVS-/VA-artikler til pro-
fessionelle kunder og pd markedet for salg af el-artikler til professionelle kun-
der (herefter hhv. ”VVS-markedet” og “el-markedet”). Styrelsen har ikke fore-
taget en nermere undersogelse af, om fusionen vil kunne fore til koordineret
adferd pa markedet for salg af VVT-artikler til professionelle kunder, idet det
ikke er afgarende for den samlede vurdering af fusionens virkninger. Fusionen
hammer ikke den effektive konkurrence betydeligt pd markedet for salg af stal
og metaller til professionelle kunder. Der fokuseres derfor 1 det felgende pé
VVS- og el-markederne.

20. Grossisterne pd VVS- og el-markederne spiller en central rolle som
bindeled mellem, pa den ene side, en lang raekke producenter af hhv. VVS- og
el-artikler og, pa den anden side, en stor gruppe af professionelle kunder.

21. Flertallet af grossisternes kunder er mindre VVS-installaterer hhv. el-
installaterer. Bdde pd VVS-markedet og pa el-markedet stir de mindre VVS-
hhv. el-installaterer for mellem halvdelen og to-tredjedele af grossisternes om-
setning. De ovrige kunder er blandt andet entreprenerer, industrikunder og for-
syningsselskaber.

22. Grossisterne forhandler, lagerforer og leverer et bredt sortiment med
flere hundredetusinde varenumre fra op mod 4.000 forskellige producenter.
Dermed undgar producenterne hver for sig selv at skulle etablere og drive di-
stributionssystemer mv. for deres produkter. Samtidig letter grossisterne kun-
dernes indkeb, idet de 1 de fleste tilfaelde kan samle deres indkeb af hhv. VVS-
og el-artikler hos en enkelt eller nogle fa grossister frem for at skulle kebe ind
hos et meget stort antal producenter.

23. En mindre del af de professionelle kunder — typisk de sterste — har mu-
lighed for at kebe visse produkter direkte hos producenten. Men for hovedpar-
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ten af kunderne gelder det, at de er athengige af grossisternes brede sortiment,
narhed og dag-til-dag-levering mv.

24. For grossisterne pd VVS- og el-markederne er det sdledes is@r produkt-
udvalg, serviceniveau, i form af fx dag-til-dag-levering og teknisk vejledning,
samt tilgeengelighed, som — ud over prisen — er centrale konkurrenceparametre.

25. Grossisterne szlger produkterne ad flere kanaler. Grossisterne salger
dels via deres lokalafdelinger (sdkaldt athentningssalg), dels leveringssalg, som
bringes ud fra deres lokalafdeling eller centrallager og endelig forskrivnings-
salg, hvor varen leveres fra producenten direkte til kunden.

26. Der er et tet og vedvarende samhandelsforhold mellem grossisterne og
grossisternes kunder. De fleste kunder handler typisk med to-tre grossister,
med den ene grossist som hovedleverander.

27. Samhandelen med de fleste kunder er praeget af smé hyppige ordrer og
dag-til-dag-levering. Kunderne athenter i et vist omfang varerne i de lokale af-
delinger, og kunderne gor brug af grossisternes tekniske radgivning. For gros-
sisterne er kundekontakten afgerende for grossisternes konkurrencedygtighed
over for andre grossister.

28. De mange mindre VVS- og el-installaterer star for i alt omtrent to tred-
jedele af omseatningen pa henholdsvis VVS- og el-markedet, men har ingen
kebermagt af betydning. For de mindre installaterer har naerhed til grossisten
stor betydning. Det gelder 1 meget hgj grad pd VVS-markedet, hvor en stor del
af salget sker som afhentningssalg, og i lidt mindre grad pa el-markedet, hvor
elektroniske bestillingssystemer og leveringssalg er mere udbredt.

29. Priserne til kunderne pa grossistmarkeder bestdr typisk af en listepris
kombineret med individuelt forhandlede rabatter. Rabatterne er betydelige — of-
te 1 storrelsesordenen 30-40 pct. eller mere — og varierer fra varegruppe til va-
regruppe og inden for varegrupperne.

30. Kunderne har typisk en kontrakt med grossisten, der angiver kundens
samhandelsforhold — herunder kundens rabatter og bonus. De generelle sam-
handelsvilkér i kontrakterne forhandles typisk en gang arligt. De konkrete ra-
batter, som kan athenge af, om grossisten fx afhenter varen i1 lokalafdelingen
eller bestiller via Internettet, forhandles hyppigere.

31. Markedsandelene pa bdde VVS- og el-markedet har varet relativt stabi-
le de sidste 5 &r, [figur 1.1.0g og 1.2 over udviklingen i markedsandele ude-
ladt].
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Fusionen skaber en hgj koncentration pa bade VVS- og el-markedet

32. Fusionen forer til, at koncentrationen oges betydeligt pa bdde VVS- og
el-markedet fra et i forvejen hejt niveau. PA VVS-markedet reduceres antallet
af storre aktorer med et landsdekkende net af filialer fra 4 til 3 (Brdr. Dahl,
LM/AO og Sanistél). Den tredjesterste akter pA VVS-markedet for og efter fu-
sionen, Sanistal, ejer 39 pct. af aktierne 1 AO, men har den 14. april 2008 ind-
géet en aftale med LM om salg af Sanistals aktiepost i AO til LM. Aftalen mel-
lem Sanistél og LM er betinget af Konkurrenceridets godkendelse af fusionen
senest den 30. april 2008.

33. Pa el-markedet reduceres antallet af betydende akterer med et storre
landsdaekkende net af filialer fra 3 til 2 (Solar og den fusionerede enhed). Otra
er en mindre akter med en markedsandel pa [2-7] pct. Otra har ikke et lands-
daekkende net af filialer som AO, men leverer over hele landet fra deres 3
salgsregioner og 3 salgskontorer.

34. Efter fusionen vil de sterste akterer pa begge markeder have meget be-
tydelige og relativt symmetriske markedsandele.

35. P& VVS-markedet vil de tre store grossister efter fusionen tilsammen
have en markedsandel pa [85-90] pct. (Brdr. Dahl [38-42] pct., den fusionerede
enhed [30-35] pct. og Sanistal [15-20] pct.), jf. figur 1.3. HHI, som Kommissi-
onen inddrager i sin vurdering af virkninger af fusioner, stiger med fusionen
med [300- 400] til et niveau pa [2.700-2.900]'. Med udgangspunkt i Kommis-
sionens retningslinier for vurdering af horisontale fusioner er der bade tale om
et hejt niveau og en stor stigning.

[Figur 1.3: Markedsandele efter fusion, 2006 udeladt]

36. Pé el-markedet vil de to store grossister efter fusionen tilsammen have
en markedsandel pa [88-93] pct. (Solar [46-51] pct. og den fusionerede enhed
[38-45] pct.. HHI stiger med fusionen med [300-400] til et niveau pa [4.100-
4.300]. Med udgangspunkt i Kommissionens retningslinier for vurdering af ho-
risontale fusioner er der tale om et endog meget hojt niveau og en stor stigning.

37. P4 begge markeder er der en rekke sma, fortrinsvis lokalt baserede
grossister, der har et begrenset udvalg i forhold til de store, landsdeekkende
grossister. De sma grossister, som primert betjener deres lokalomrade, har en
begranset kapacitet. De kan derfor ikke oge deres omsatning vasentligt pé
kort sigt og derved vinde markedsandele af betydning fra de store, landsdak-
kende grossister. Otra er med en markedsandel pa [2-7] pct. en lidt storre aktor.
[coreiiinin. ] begrensede muligheder for at gge kapaciteten vaesentligt pa kort

' HHI stér for Herfindahl-Hirschman Indeks, der maler koncentrationen pa et marked. HHI be-
regnes som summen af virksomhedernes kvadrerede markedsandele.
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Hvordan kan fusionen skade konkurrencen via koordineret adfaerd?

38. De tre hhv. to store grossister pA VVS-markedet og el-markedet vil ef-
ter fusionen vide, at deres konkurrencemaessige adfaerd har betydning for de to
henholdsvis den eneste tilbageverende, store konkurrenter.

39. Virksomhederne vil séledes vide, at det ikke kan betale sig at soge at
vinde markedsandele ved at nedsatte priserne, fordi konkurrenterne hurtigt vil
kunne opdage det og folge efter. Resultatet af en aggressiv prisstrategi ma sa-
ledes forventes hovedsagligt at vaere et fald i indtjeningen.

40. Men virksomhederne vil ogsé vide, at en forhgjelse af priserne vil med-
fore en stigning 1 indtjeningen — forudsat, at de store konkurrenter satter pri-
serne op tilsvarende.

41. En koordineret forhgjelse af priserne fra de store grossister vil mest
sandsynligt finde sted som en procentvis forhgjelse af listepriserne pé alle eller
udvalgte produktgrupper kombineret med en mindre intensiv konkurrence om
hinandens kunder.

42. De storste aktorer efter fusionen — Brdr. Dahl, den fusionerede enhed og
Sanistal pa VVS-markedet, og Solar og den fusionerede enhed pé el-markedet
— vil hver for sig indse, at det er i egen interesse at have listepriserne, hvis de
andre konkurrenter folger med og satter prisen op tilsvarende, fordi det vil gi-
ve en hgjere indtjening.

43, Og de store konkurrenterne ma forventes at folge efter, fordi det er den
mest profitable strategi. Konkurrenterne vil hver iser sdledes vide, at hvis de
vaelger ikke at folge efter, vil den sandsynlige reaktion fra den grossist, der
iverksatte prisforhejelsen, vare at nedsatte priserne igen.

44, En sédan adferd betyder ikke, at konkurrencen vil vaere fuldstendigt
elimineret efter fusionen. Blandt andet ma det forventes, at der fortsat vil veere
en vis konkurrence pa rabatter og service mv. lokalt. Men det vil vare ekono-
misk rationelt for de store grossister at s@nke det konkurrencemeessige pres pa
priser mv. vasentligt.

45. Det er ikke givet, at en forhejelse af priserne vil ske kort tid efter fusio-
nen. Det er muligt, at der vil g& noget tid, og at aktererne fx venter, til de har en
anledning til at have priserne. En sddan anledning kunne fx vare en stigning 1
renten, i transportomkostninger eller lignende.

46. Iverkseattelsen af den koordinerede adfaerd kan konkret ske ved, at en
stor grossist melder ud fx i dagspressen eller fagblade, at omkostningerne er
steget, og at man derfor er nedt til at have priserne pa alle eller udvalgte vare-
grupper med fx 5 pct. pa et nermere angivet tidspunkt. Et vist offentligt an-
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nonceret varsel vil give konkurrenterne mulighed for en tilsvarende udmelding,
som kan bekrafte at de folger efter.

Gennemsigtigheden pa markedet er hgj og gges som falge af fusionen

47. For at der kan opstd koordinerede effekter er det en afgerende forud-
setning, at gennemsigtigheden pad markedet er tilstraekkeligt hej til, at virk-
somhederne kan finde et referencepunkt for deres adferd og opdage, hvis kon-
kurrenterne afviger herfra, jf. ovenfor.

48. Det er imidlertid ikke et krav, at grossisterne har et meget detaljeret
kendskab til de preecise vilkdr for konkurrenternes salg, priser og rabatter.
Gennemsigtigheden skal dels gore det muligt at fastsla, hvilke regler der gel-
der for den stiltiende koordinering — fx en prisforhgjelse pa alle eller udvalgte
varegrupper — dels medfere alvorlig risiko for, at de evrige oligopolmedlem-
mer opdager afvigende adfard, der kan bringe den stiltiende koordinering i fa-
re, jf. afgorelse fra Retten i forste instans 1 Impala-sagen, premis 440.

49. Béde VVS- og el-markedet omfatter mange forskellige produkter og
samhandelen er praget af betydelige individuelle rabatter, som varierer mellem
forskellige produktgrupper. Ud fra en umiddelbar betragtning bidrager disse
markedskarakteristika til at svaekke gennemsigtigheden pd markedet. I praksis
er gennemsigtigheden pa markederne imidlertid betydelig.

50. For det forste er grossisternes listepriser kendt af markedets akterer. Pa
VVS-markedet sker det bl.a. gennem tilgaengelige listepriser via virksomheden
Dan-Kalk. Pa el-markedet er listepriserne ikke helt sé let tilgeengelige, men be-
tydende akterer har oplyst, at grossisterne relativt let kan fa adgang til konkur-
renternes listepriser. Gennemsigtigheden gor det let for grossisterne at checke,
om konkurrenterne rent faktisk “’folger efter” og haever deres listepriser.

51. For det andet er der en tet og vedvarende kontakt mellem grossisterne
og kunder. Kunderne har typisk en grossist som hovedleverander, men handler
samtidig med yderligere 1 eller 2 grossister. Kunderne spiller i nogen grad
grossisterne ud mod hinanden, nér kunderne forhandler med grossisterne om
rabatterne. Det giver grossisterne viden om andre grossisters rabatter og der-
med nettopriserne.

52. P& VVS-markedet er der i kraft af det store athentningssalg en tat og
hyppig personlig kontakt mellem grossisterne og deres kunder. P& el-markedet,
hvor elektroniske bestillingssystemer og leveringssalg er mere udbredt, er der
ogsé faste samhandelsrelationer og hyppig kontakt, men den er i mindre grad
personlig.

53. De faste samhandelsrelationer og de sma, hyppige ordrer gor det let for
de store virksomheder at opdage, hvis konkurrenterne forseger at vinde mar-
kedsandele ved at afvige fra en koordineret adfaerd.
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54. For det tredje er der tegn pd, at virksomhederne pd VVS-omridet har et
detaljeret kendskab til de @vrige grossisters afsatning. Styrelsen har pa bag-
grund af materiale indhentet ved kontrolbesog konstateret, at i hvert fald én af
de store grossister er i stand til at skenne over omsatning og markedsandele pé
produktgrupper og i forskellige lokalomrader.

55. Det bidrager ogsa til en hej gennemsigtighed pd VVS-markedet, at Ror-
foreningen hver anden maned udgiver salgsstatistikker for de enkelte regioner 1
Danmark med opgerelse af brancheomsatningen.

56. Pé el-markedet er der ikke en tilsvarende meget stor gennemsigtighed
vedrarende markedsudviklingen. Til gengeld er der efter fusionen kun 2 sterre
grossister. Den tette og labende kontakt med kunderne vil derfor gere det mu-
ligt for den enkelte grossist at afdaekke baggrunden for sterre @ndringer i mar-
kedet.

57. Kendskabet til konkurrenternes rabatter, oms@tning og udviklingen i
markedsandele er vasentlig for, at grossisterne kan holde gje med om konkur-
renterne afviger fra den koordinerede adfaerd ved fx at oge rabatterne.

58. Allerede for fusionen eksisterer der som navnt en hegj grad af gennem-
sigtighed pa VVS- og el-markederne.

59. Reduktionen fra 4 til 3 akterer hhv. 3 til 2 akterer med et landsdaekken-
de net af filialer — sammenholdt med det 1 @vrigt hgje koncentrationsniveau —
foreger gennemsigtigheden pa markedet. Det bliver efter fusionen kun nedven-
digt at holde gje med 1-2 konkurrenter, og grossisterne har som navnt i forve-
jen et godt kendskab til hinandens priser og markedsandele.

60. Den hgje gennemsigtighed betyder, at det er let for virksomhederne at
finde et referencepunkt for en koordineret adfeerd. Gennemsigtigheden gor det
samtidig — sammen med en forholdsvis stabil markedsudvikling — let at opdage
evt. afvigelser fra en koordineret adferd relativt hurtigt, og dermed gere det
uprofitabelt for virksomhederne at g under konkurrenternes priser.

Der eksisterer troveerdige gengeeldelsesmekanismer

6ol. Virksomheder, der deltager i en koordineret adfeerd vil have incitamen-
ter til at afvige fra den koordinerede adfaerd, fx ved at satte prisen lidt under
konkurrenternes pris for derved at vinde markedsandele, medmindre det er
abenbart, at konkurrenter hurtigt vil f4 kendskab hertil og kan iverksatte gen-
gaeldelse.

62. For at den koordinerede adferd skal kunne opretholdes over tid, skal
det derfor vaere muligt at opdage afvigelser og pa trovaerdig vis at gengelde
virksomheder, der afviger fra den koordinerede adferd, séledes at incitamen-
terne til afvigelse er smé.
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63. Den tette kundekontakt pd dette marked, hvor personlige relationer
mellem s@lger og keber spiller en stor rolle, giver grossisterne mulighed for
lobende at overvage, hvad der “rorer sig” i markedet, herunder om der er nogle
grossister, der forsgger at tage kunder fra andre.

64. En eventuel afvigelse fra en koordineret adfeerd vil have som formal at
vinde markedsandele. Bdde VVS- og el-markederne er karakteriseret ved faste
kundeforhold, hvor kunderne typisk har en enkelt grossist som hovedleveran-
dor. En afvigelse fra den koordinerede adfeerd vil derfor indebaere, at den afvi-
gende virksomhed tilbyder konkurrenternes kunder bedre priser eller rabatter.

65. Grossisterne — og de enkelte salgsmedarbejdere hos grossisten — vil ha-
ve gode muligheder for at opdage en sddan adferd. Enten fordi nogle af deres
faste kunder lige pludselig ikke lengere handler hos grossisten. Eller fordi
kunden konfronterer sin nuvarende faste grossist med de tilbudte vilkar fra
konkurrentens side, inden kunden velger at flytte en vasentlig del af sit salg til
konkurrenten. Dermed vil grossisten fa kendskab til, om kunden har faet et
bedre tilbud fra konkurrenten. Og grossisten vil under alle omstendigheder
selv kunne tage kontakt til kunden og undersege drsagen til, at kundens salg til
grossisten er faldet.

66. P& VVS-markedet giver Rorforeningens statistikker endvidere grossi-
sterne hurtig mulighed for at vurdere udviklingen i den samlede afsatning pa
markedet 1 lokalomrader. Det gger ligeledes muligheden for hurtigt at opdage
en afvigelse og gengalde den.

67. For grossisterne pa VVS- og el-markederne er det relativt let at ivaerk-
sette trovaerdige gengaldelsesmekanismer. En oplagt mulighed er fx at tilbyde
konkurrentens store kunder lavere priser. Kunderne har i dag typisk 2-3 grossi-
ster og foretager i de fleste tilfeelde hovedparten af sine indkeb hos én grossist.
Pé et marked med fa aktorer og stor gennemsigtighed vil det vere relativt let at
vide, hvem modpartens store kunder er, og iverksette en gengaldelse i form af
lave priser over for konkurrentens store kunder. De store kunder handler sale-
des nasten udelukkende hos de store grossister.

68. De store grossister har geografiske omrader, hvor de hver iser stér sar-
ligt steerkt. En trovaerdig gengaldelsesmekanisme kan derfor ogsa besta i, at
grossisterne kan ivaerksette lokale priskrige 1 de lokalomrader, hvor den kon-
kurrent, der har afveget fra den koordinerede adferd, i udgangspunktet stir
sterkt.

69. Trovardige gengaldelsesmekanismer forudsatter ikke, at gengaeldelsen
kan malrettes. Gengaeldelsen kan derfor ogsa finde sted pa markedet under ét.
Mulighederne for at malrette gengaeldelsen kan imidlertid ege omkostningerne
for den virksomhed, som afviger, og mindske tabet for den virksomhed, som
iverksatter gengaeldelsen. Malrettede gengeldelsesmuligheder kan derfor oge
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stabiliteten 1 den koordinerede adferd. P4 bidde VVS- og el-markedet eksisterer
begge muligheder.

Den potentielle konkurrence er begraenset

70. En koordineret adferd vil kun kunne opretholdes over leengere tid, hvis
der ikke eksisterer et potentielt konkurrencepres, der vil kunne bryde koordine-
ringen. Det kan fx vare potentiel konkurrence fra udlandet eller indenlandske
virksomheder, der er aktive pa andre markeder, herunder producenter. Der ek-
sisterer imidlertid ikke et sddant vaesentligt potentielt konkurrencepres.

71. Det skyldes for det forste, at der er betydelige adgangsbarrierer til mar-
kedet pga. hgje krav fra kunderne til serviceniveau, geografisk dekning og sor-
timentsbredde mv. Der er heller ikke eksempler pa, at nye grossister har taget
betydende markedsandele inden for de sidste 5-10 &r, medmindre det er sket
ved opkeb af allerede eksisterende grossister. AO har vundet en markedsandel
pa [2-7] pct. over en fem-érig periode, men navnlig gennem opkeb af mindre
grossister.

72. Som eksempel p4, at det er vanskeligt at vokse organisk i markedet, kan
navnes Ahlsell, der er stor pa det svenske marked. Ahlsell har varet aktiv i
Danmark siden 2000, men har kun veret i stand til at vinde sma markedsande-
le, dvs. mellem [0-5] pct., jf. figur 1.4. Som et andet eksempel kan navnes
Brdr. Dahl — den storste aktor pd VVS-markedet — der 1 2005 forsegte at etab-
lere sig pa el-markedet, men som indstillede aktiviteterne pa el-markedet igen
mindre end et ar efter indtreden pa markedet.

[Figur 1.4 Udvikling i Ahlsells markedsandel er udeladt]

73. Hertil kommer, at der efter en fusion ikke vil vaere oplagte opkebsmu-
ligheder for udenlandske virksomheder, der matte enske at etablere sig pa det
danske marked. Uden for kredsen af store landsdekkende virksomheder er der
saledes kun mindre lokalt baserede grossister. Disse vil ikke udgere en attraktiv
mulighed for etablering og ekspansion. Eneste undtagelse herfra er Otra pa el-
markedet. Otra er imidlertid ikke en oplagt opkebsmulighed, idet Otra ejes af
den franske koncern Sonepar, der har salg af el-aktiviteter i Norden og i resten
verden.

74. Samlet set ma det leegges til grund, at det ikke er sandsynligt, at der vil
komme nye grossister ude fra, der kan pélegge de tilbagevarende grossister et

betydeligt konkurrencemaessigt pres og derved destabilisere den koordinerede
adfaerd.

75. Potentiel konkurrence i form af installaterers keb direkte fra udenland-
ske grossister, der ikke er til stede i Danmark, synes ogsa at vaere meget be-
granset.
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76. For det forste er narhed til kunden og et hojt serviceniveau med dag-til-
dag-levering en vasentlig konkurrenceparameter. Grossister lokaliseret i ud-
landet vil have vanskeligt ved at levere samme service og kundekontakt, som
de danske grossister leverer. Den store svenske grossist Ahlsell, der har etable-
ret sig 1 Danmark, har sdledes oplyst, at det er nedvendigt at etablere sig med
filialer for at fa kontakt til kunderne. Ahlsell har endvidere oplyst, at Ahlsell
har svert ved at konkurrere fuldt ud med store grossister pa dag-til-dag-
levering, selvom Ahlsell har etableret filialer i Danmark, fordi Ahlsell betjener
deres danske afdelinger fra et lager i Sverige.

77. For det andet er der sarlige danske standarder og forskelle i sortiment
mellem Danmark og udlandet. En toneangivende grossist har séledes oplyst
over for styrelsen, at overlappet mellem VVS-/VA-sortimentet i fx Sverige og
Danmark er ca. 50 pct., og at sortimentet generelt er vaesentligt bredere 1 Dan-
mark end i Sverige. P4 el-markedet betyder de sarlige danske standarder, at
vaesentlige dele af sortimentet vil vere forskelligt.

78.  Udenlandske grossister vil derfor ikke kunne péfere de danske grossi-
ster en vaesentlig, potentiel konkurrence.

79. De smé lokale/regionale grossister kan ikke tilbyde samme serviceni-
veau som de store, landsdaekkende grossister og kan i1 nogle tilfeelde ikke levere
det fulde varesortiment. De sma lokale eller regionalt baserede grossister vil
heller ikke have mulighed for at oge deres kapacitet 1 et omfang, sa de kan ud-
gore en effektiv modvagt mod koordineret adferd fra de store grossister.

80. Potentiel konkurrence kunne ogsa komme fra producenterne i form af
direkte salg til kunderne. Sterstedelen af producenterne tilkendegiver imidler-
tid, at de ikke vil vare interesserede heri. Det skyldes bl.a., at det vil vare
uforholdsmeassigt omkostningsfuldt for producenterne at etablere distribution
mv. til de mange smé kunder, hvor leverancer ofte sker fra dag til dag, sam-
menlignet med grossisterne, der formentlig kan opretholde lavere omkostnin-
ger som folge af stordriftsfordele. Dertil kommer, at det vil vaere omkostnings-
kreevende for kunderne, fordi de vil vare nedt til at sprede deres indkeb langt
mere, end nér indkebet foregar hos grossisten.

81. Kunderne — og is@r de mindre VVS- og el-installaterer — er derfor i be-
tydelig grad athaengige af de store grossister.

82. De staerke kunder med vasentlig kebermagt vil kunne udgere en poten-
tiel modvagt mod en koordineret adferd fra grossisternes side. Imidlertid er
flertallet af kunderne sma og har derfor ikke kebermagt af betydning. Installa-
torer star saledes for i gennemsnit mellem halvdelen og to-tredjedele af grossi-
sternes omsa&tning pa bade el- og VVS-markedet.

83. Bédde pd VVS- og el-markedet er der ogsa en gruppe storre kunder be-
stdende af bl.a. entreprenerer, industrikunder og forsyningsvirksomheder. Dis-
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se kunder vil have en vis kebermagt overfor de store grossister, og vil derfor
bedre kunne modga en prisforhgjelse.

84. En koordineret forhgjelse af priserne blandt de store grossister ma séle-
des is@r forventes at ramme de mange mindre VVS- og el-installaterer.

85. De professionelle kunder er ogsé i1 hej grad 1 stand til at overvelte evt.
prisstigninger pa slutkunderne. Langt storstedelen af de professionelle kunder
vurderer sdledes, at de ved en prisstigning pa 5-10 pct. fra grossisterne vil
overvalte hele eller storstedelen af prisstigningen pa slutkunderne. De mindre
kunder vil derfor kun i begraenset omfang miste indtjening ved en prisforegelse
fra grossisterne.

86. Samlet set ma det legges til grund, at hverken pres fra inden- eller
udenlandske konkurrenter, producenter eller kunder vil kunne danne en effek-
tiv modvagt mod en koordineret forhgjelse af priserne fra de store grossister.

De store grossister bliver mere symmetriske

87. Fusionen medforer, at de store grossister bliver mere symmetriske mht.
markedsandele. Forholdsvis ens markedsandele eger sandsynligheden for, at
virksomhederne vil koordinere deres handlinger, fordi bade gevinsterne ved
koordinering og omkostningerne ved gengaldelse bliver mere ens.

88. Symmetrien betyder ogsa, at mulighederne for at gengaelde bliver bedre
og mere ens. De store, landsdeekkende grossister vil saledes kunne ivaerksatte
gengaldelse 1 alle dele af landet, og de vil have en kapacitet, som er tilstraekke-
lig til at gengaeldelsen i givet fald kan sattes ind med stor styrke.

1.3.2 Lokale ensidige effekter

89. Styrelsen har som supplement til analysen af de koordinerede virknin-
ger undersegt, om fusionen pa lokale markeder kan give anledning til, at en el-
ler flere virksomheder 1 storre eller mindre grad kan agere mere uathengigt af
sine konkurrenter, fx ved at have priserne, selvom de fusionerede parter ikke
nedvendigvis er dominerende i1 lokalomrddet. Det er sdledes behaftet med vae-
sentlige omkostninger at etablere en ny afdeling i et lokalomrade. Det udger en
adgangsbarriere, der betyder, at tilgangen til markedet er begrenset, og at kon-
kurrencen lokalt derfor kan heemmes som folge af fusionen, fordi parterne frem
over vil agere som en enhed.

90. Pé baggrund af en analyse af 10 negleprodukter pa VVS-omradet er det
styrelsens vurdering, at der inden fusionen eksisterer lokale forskelle i konkur-
rencen pd VVS-markedet. Forskellene kan tilskrives, at konkurrenceintensite-
ten aftager, ndr afstanden mellem grossisternes lokalafdelinger stiger.

91. Det er styrelsens vurdering, at der kan vere lokale ensidige effekter
samtidig med, at der er priskoordinering pa landsplan. Det er et kendetegn ved
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den daglige samhandel mellem grossister og professionelle kunder, at kunderne
ofte forseger at fa og far ekstra rabat ud over, hvad der aftalt i samhandelsafta-
lerne. Denne kundeadfaerd vil ikke @ndre sig efter fusionen. Ogsé efter fusio-
nen vil kunderne forhandle sig til en ekstra rabat, nu blot i forhold til en liste-
pris, der kan taenkes at vere hgjere som folge af koordinering. Det er et eksem-
pel pa, at koordinering ikke vil eliminere den indbyrdes lokale konkurrence
mellem grossisterne.

92. Efter fusionen vil den fusionerede enheds lokalafdelinger, som hidtil i
mange omrdder har varet konkurrenter, agere samlet. Dermed vil en raekke
kunder fa sterre afstand mellem alternative grossister. Med udgangspunkt i
analysens resultater for de 10 nogleprodukter pd VVS-omradet, som af parterne
er udvalgt som vasentlige, kan det anslas, at fusionen vil fere til, at kunderne
vil skulle betale 2-1 pct. mere for deres indkeb hos den fusionerede enhed ale-
ne som folge af ensidige, lokale effekter. Dertil kommer en sandsynlig afsmit-
tende effekt hos konkurrenterne.

93. Disse lokale ensidige effekter vil komme oven i en priseffekt af mulig
koordinering mellem de store grossister pd landsplan. De lokale ensidige effek-
ter er ikke tillagt selvstendig veegt ved Konkurrencestyrelsens vurdering af fu-
sionen. De lokale, ensidige effekter er et supplerende element, som understot-
ter, at fusionen haemmer den effektive konkurrence.

1.3.3 Vurderingskriterier og parternes argumenter

94. Kontrollen med fusioner bestdr i en analyse af, om fusionen hammer
den effektive konkurrence betydeligt, jf. konkurrencelovens § 12 c, stk. 2. Kra-
vene til det bevis, der skal fores i fusionssager, hvor der nedlaegges forbud kan
saledes ikke antages at vaere hgjere end kravene til det bevis, der skal fores i en
sag, hvor fusionen godkendes. Konkurrencemyndigheden skal i begge situatio-
ner fremlegge data, der kan begrunde, at myndigheden traeffer den pagaldende
afgerelse. En fusion kan séledes ikke forbydes blot ud fra en betragtning om, at
der ikke haves data, der kan begrunde en godkendelse, og tilsvarende kan en
fusion ikke godkendes blot ud fra en betragtning om, at der ikke haves data, der
kan begrunde et forbud.

95. Konkurrencemyndigheden skal endvidere i fusionssager — i modsatning
til i andre konkurrencesager — foretage en fremadrettet analyse, hvor den sand-
synlige markedsudvikling pd markedet uden fusionen skal stilles op over for
den sandsynlige markedsudvikling med fusionen.

Markedsudviklingen med og uden fusionen

96. Parterne har gjort gaeldende, at fusionen grundleggende er konkurren-
cefremmende, idet den sikrer parterne den nedvendige indkebsstyrke til, at den
fusionerede enhed bliver en mere ligevaerdig spiller med den sterste grossist,
Brdr. Dahl, og at fusionen skaber mulighed for eget konkurrence og lavere pri-
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ser. Parterne har endvidere gjort geldende, at konkurrencesituationen pa VVS-
markedet ved en gennemforelse af fusionen vil vare bedre, fordi den struktu-
relle forbindelse mellem Sanistél og AO opretholdes, hvis fusionen ikke gen-
nemfores. [......cooooviiiiiiiiiiiiiini ]. Det vil ifelge parterne samlet set skabe
en situation, hvor der reelt kun er to store grossister, Brdr. Dahl og AO-
Sanistél, og en lille grossist LM.

97. For at vurdere om fusionen heemmer den effektive konkurrence betyde-
ligt er det nedvendigt at inddrage virkningen af den nuvarende strukturelle

forbindelse mellem Sanistd]l og AO samt LM’s sandsynlige markedsstrategi i
tilfeelde af et forbud.

Sanistal

98. Sanistél og LM har 14. april indgéet betinget aftale om overdragelse af
Sanistals aktier i AO til LM. Aftalen er betinget af Konkurrenceradets godken-
delse af fusionen mellem LM og AO. Det md dermed laegges til grund, at den
strukturelle forbindelse mellem AO og Sanistal bliver brudt, hvis fusionen
godkendes.

99. I det folgende leegges til grund, at Sanistal, i tilfeelde af et forbud mod
fusionen, beholder sin aktiepost i1 AO. Sanistél vil 1 begge scenarier (godken-
delse hhv. forbud) have en markedsandel pa [15-20] pct. Hvis fusionen god-
kendes, vil Sanistél vaere en uathengig konkurrent. Hvis fusionen forbydes, vil
den strukturelle forbindelse svaekke Sanistals incitamenter til at konkurrere
mod AO, men ikke omvendt.

LM
100.  Parterne har anfert, at LM [............ ] VVS-/VA-divisionen de senere
AT, [t ]. Parterne har

bl.a. henvist til, at LM den 12. marts 2008 annoncerede, at LM vil lukke afde-
linger 1 Naestved, Assens, Haderslev, Herning og Nykebing M.

101.  Styrelsen finder, at det afgerende er, at LM ogsd med et forbud mod fu-
sionen vil vaere til stede pd markedet som fuldsortimentsgrossist med et lands-
dakkende net af filialer, og som folge deraf vil kunne legge et vasentligt kon-
kurrencepres pa de ovrige grossister pd markedet. Det er ikke afgerende,

[ ], at LM’s markedsandel reduceres lidt i forhold til i
dag.
02, et ]

20/359



104.  Samlet er det vurderingen, at det ma forventes, at LM ved et forbud
mod fusionen tilpasser sine aktiviteter pA VVS-omradet med henblik pé at for-
bedre indtjeningen. Det er imidlertid ikke sandsynliggjort, at en sadan tilpas-
ning vil fore til, at LM’s markedsandel @&ndrer sig markant. Det mé derfor sam-
let leegges til grund, at LM i tilfelde af et forbud fortsat vil vaere en betydende
aktor pd VVS-markedet med en position pa markedet omtrent som i dag.

Udviklingen pa VVS-markedet

105. Pa baggrund af ovenstdende er udgangspunktet for en sammenligning af
konkurrencesituationen, hvis fusionen gennemferes med situationen, hvis fusi-
onen forbydes, folgende:

106.  Hvis fusionen gennemfores, vil der vaere 3 store akterer med et lands-
dekkende net af filialer: Brdr. Dahl med en markedsandel [38-42] pct.,
AO/LM med [30-35] pct. og Sanistal med [15-20] pct. Den strukturelle forbin-
delse mellem Sanistdl og AO vil ikke lengere eksistere, da LM vil kebe Sa-
nistals aktiepost i AO, jf. figur 7.4.1.

107. Markedsudviklingen uden fusionen vil vare, at der er 4 store akterer
med et landsdaekkende net af filialer: Brdr. Dahl med en markedsandel pa [38-
42] pct., AO med en markedsandel pa [20-25] pct., Sanistdl med en markeds-
andel pa [15-20] pct. og LM med en markedsandel pa [5-15] pct. Den struktu-
relle forbindelse mellem Sanistdl og AO vil svaekke Sanistals incitament til at
konkurrere mod AO, men ikke omvendt. Sanistadl og AO vil fortsat vere to
selvstendige virksomheder, der treeffer hver sine kommercielle dispositioner.

108.  Det er vurderingen, at en gennemforelse af fusionen heemmer konkur-
rencen betydeligt sammenholdt med situationen ved et forbud. Sandsynlighe-
den for, at de store grossister som led i en koordineret adfeerd vil heve priserne
over for kunderne og vil konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er siledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

109.  Det skyldes primert, at fusionen reducerer antallet af store akterer med
et landsdaekkende filialnet fra 4 til 3, at gennemsigtigheden pa markedet oges,
at de to sterste akterer ved fusionen bliver mere symmetriske, og at adgangs-
barriererne til markedet oges.

110.  En gennemforelse af fusionen vil sdledes for det forste fore til, at antal-
let af store akterer med et landsdeekkende net af filialer reduceres fra 4 til 3.
Det oger gevinsterne ved koordination for de store akterer og det oger gennem-
sigtigheden. Det vil gere det lettere at koordinere og koordineringen vil vare
mere stabil, fordi det vil vere lettere at identificere afvigelser og ivaerksatte
malrettet gengeldelse, sammenlignet med hvis fusionen ikke gennemfores. For
det andet oges symmetrien mellem de resterende store akterer med et lands-
dekkende net af filialer. Dermed bliver incitamenterne til og mulighederne for
at koordinere mere ens for de store grossister sammenlignet med, hvis fusionen
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ikke gennemfores. Endelig oges adgangsbarriererne, fordi en interessant op-
kebsmulighed elimineres, sammenlignet med hvis fusionen ikke gennemfores.
Det fremgér ogsa af LM’s business case for opkebet af AO.

111.  Det er derfor samlet styrelsens konklusion, at den effektive konkurrence
hammes betydeligt p4 VVS-markedet sammenlignet med en situation, hvor fu-
sionen ikke gennemfores.

El-markedet

112.  En gennemforelse af fusionen vil pd el-markedet fore til, at der vil vere
2 akterer med et landsdekkende net af filialer. Dertil kommer Otra, med en
markedsandel pé [2-7] pct., men uden et landsdekkende net af filialer.

113.  Hvis fusionen forbydes, vil der vere 3 akterer med et landsdeekkende
net af filialer: Solar med en markedsandel pa [46-51] pct., LM med en mar-
kedsandel pa [36-41] pct., og AO med en markedsandel pa [2-7] pct. Dertil
kommer Otra med en markedsandel p [2-7] pct., men kun {2 filialer.

114.  Parterne har anfert, at der ikke vil vare nogen effekt af fusionen, fordi
de to starste efter fusionen fortsat vil vere Solar og den fusionerede enhed med
Otra som den tredjestorste grossist.

115.  Det er styrelsens vurdering, at en gennemforsel af fusionen heemmer
konkurrencen betydeligt sammenholdt med situationen ved et forbud. Sandsyn-
ligheden for, at de store grossister som led i en koordineret adferd vil heve
priserne over for kunderne og vil konkurrere mindre aggressivt om hinandens
kunder efter fusionen, er séledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

116. Det skyldes primert, at fusionen reducerer antallet af akterer med et
landsdekkende filialnet fra 3 til 2, at gennemsigtigheden pa markedet oges, at
de to sterste akterer ved fusionen bliver mere symmetriske, og at adgangsbarri-
ererne til markedet vokser.

117.  Det er styrelsens vurdering, at selvom AO for fusionen blot har en mar-
kedsandel pé [2-7] pct., er AO en vasentlig aktuel og potentiel konkurrent, der
elimineres med fusionen. Det skyldes bl.a. det landsdekkende net af filialer,
AO’s one-stop-shop koncept samt det forhold, at AO har kapaciteten til at pa-
leegge de store grossister et betydeligt konkurrencemaessigt pres.

118.  Endvidere vil der kun vare to store grossister pa markedet med en sam-
let markedsandel pa [88-93] pct. Det er dels en meget hgj koncentration, dels
indebzrer det en hej gennemsigtighed, fordi grossisterne kun skal holde gje
med én anden konkurrent. . Det vil gere det lettere at koordinere og koordine-
ringen vil veaere mere stabil, fordi det vil vere lettere at identificere afvigelser
og ivaerksatte malrettet gengaeldelse, sammenlignet med hvis fusionen ikke
gennemfores.
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119. Det indebzrer ogsd, at symmetrien mellem de to store akterer oges.
Dermed bliver incitamenterne til og mulighederne for at koordinere mere ens
for de store grossister, sammenlignet med hvis fusionen ikke gennemfores.
Dertil kommer, at adgangsbarriererne gges, fordi en interessant opkebsmulig-
hed elimineres, sammenlignet med hvis fusionen ikke gennemfores.

120.  Desuden vil AO vil have meget at vinde ved at afvige fra en eventuel
koordineret adfaerd, hvis fusionen ikke gennemfores. Og den forventede ge-
vinst ved koordinering vil veere mindre for AO end for de andre store grossi-
ster. AO md saledes antages at have incitamenter til at bryde den koordinerede
adferd. Otra m4 ogsé antages at have disse incitamenter, men kan kun i mindre
grad udnytte dem pa grund af Otras fa filialer.

121.  Det mé pa den baggrund konkluderes, at en godkendelse af fusionen vil
fore til, at den effektive konkurrence hemmes betydeligt pd el-markedet sam-
menlignet med en situation, hvor fusionen ikke gennemfores.

1.3.4 Effektivitetsgevinster

122.  Ifelge Kommissionens retningslinjer pkt. 87 er anfert: ”Det pdhviler
derfor de anmeldende parter 1 god tid at meddele alle de relevante oplysninger,
der er nedvendige for at pavise, at effektivitetsgevinsterne er fusionsspecifikke
og sandsynligvis vil blive realiseret. Det pahviler ogsé de anmeldende parter at
vise, 1 hvilket omfang effektivitetsgevinsterne vil opveje de negative virkninger
for konkurrencen, som fusionen ellers kunne medfoere, og derfor gavne forbru-
gerne.”

123.  For at Konkurrencemyndighederne kan tage hensyn til effektivitetsge-
vinster 1 sin vurdering af fusionen, skal effektivitetsgevinsterne vare paviseli-
ge, vaere fusionsspecifikke og vere til gavn for forbrugerne. Alle tre betingel-
ser skal vare opfyldt.

124.  Det er helt grundleeggende parternes opfattelse, at fusionen er konkur-
rencefremmende, idet parternes virksomheder som folge af fusionen bliver me-
re effektive. Da parterne agerer pa staerkt konkurrenceudsatte markeder, vil
parternes kunder séledes nyde fordel af effektivitetsgevinsten.

125.  Parterne finder, at fusionen vil medfore effektivitetsgevinster pa ind-
kab, logistik, salg og administration. Parterne begrunder det dels med, at LM
efter fusionen sammen med AO vil have en storrelse, der gor det muligt for
virksomheden at opnd bedre priser pd det internationale indkebsmarked. LM
har skennet, at den storre indkebsstyrke vil betyde, at LM’s indkebspriser pé
VVS-markedet gennemsnitligt vil blive [..-..] pct. lavere, hvilket vil give en ar-
lig besparelse pa * mio. kr. AO skenner, at AO og LM til sammen kan spare *
mio. kr.
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127.  Endelig anferer parterne, at de forventer en effektivisering af logistik-
funktionerne og en nedlukning eller sammenlaegning af en raekke butikker
navnlig 1 de byer, hvor bdde LM og AO 1 dag har butikker. Nedlukning eller
sammenlagning af butikker vil betyde, at det gennemsnitlige antal kunder pr.
butik stiger. Parterne skonner, at det vil kunne give en besparelse i omegnen af
* mio. kr.

128.  Parterne forventer endeligt, at en sammenlaegning af virksomhederne
vil betyde, at der vil kunne ske personalemassige tilpasninger

e, 1.

129.  Styrelsen anerkender, at jo sterre indkebsstyrke en virksomhed har, des
billigere kan virksomheden kebe ind, idet skalafordelene dog aftager. Styrelsen
anerkender ogsd, at fusionen vil medfere fusionsspecifikke effektivitetsgevin-
ster 1 form af sammenlagning af afdelinger, ssmmenlaegning af lagerfunktioner
mv. , der dog ogséd vil kunne indebare merudgifter pd kort sigt. Effektivise-
ringsgevinster [............ooeouee... ] mé ogsa vurderes at vare fusionsspecifikke.

130.  Parterne har forst med deres andet heringssvar af 15. april fremsendt
visse konkrete oplysninger om de effektivitetsgevinster, som fusionen vurderes
at medfere, herunder skensmessige angivelser af storrelsesordenen af samme.

131.  Parterne har imidlertid ikke fremsendt nogen dokumentation for, hvor-
dan de ansléede virkninger er beregnet, og dermed hvilke konkrete @ndringer,
som ligger til grund for disse skensmessige overslag. Parterne har heller ikke
redegjort for, indenfor hvilken tidshorisont effektivitetsgevinsterne forventes at
indtraede.

132.  Der foreligger derfor ikke noget grundlag for at vurdere, om de konkre-
te skansmassigt ansldede effektivitetsgevinster er fusionsspecifikke og sand-
synligvis vil blive realiseret. De oplysninger, som parterne har fremlagt, lever
saledes pé ingen méade op til dokumentationskravene vedr. péviselighed, jf.
Kommissionens retningslinier for vurdering af horisontale fusioner citeret
ovenfor.

133.  Parterne har heller ikke dokumenteret eller sandsynliggjort, at de anslé-
ede effektivitetsgevinster vil have en klar paviselig positiv virkning for forbru-
gerne, eller pavist at den ikke er ubetydelig.

134.  Hertil kommer, at parterne i deres andet heringssvar nevner forhold,
der vil fore til gget indtjening for parterne, men som ikke er effektivitetsgevin-
ster. Det anfores séledes: ”Endelig vil AO kunne foretage veesentligt sterre salg
af egne produkter, hvor avancen er markant stgrre”. Dette kunne indikere, at
parterne ikke klart sondrer mellem effektivitetsgevinster og andre virkninger af
fusionen, som medferer en gget indtjening for parterne.
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135. I forlengelse heraf bemerkes, at det forhold, at LM’s kebstilbud for
praeferenceaktierne i AO pé dagen for dets annoncering var 78 pct. over kursen
pa Kebenhavns Fondsbers, ma indebare, at LM paregner, at en vasentlig del
af de synergigevinster, der kan opnas ved fusionen, vil give sig udslag i oget
overskud og sdledes ikke vil tilfalde den fusionerede enheds kunder og i sidste
ende forbrugerne.

136.  Samlet kan det konkluderes, at parterne ikke har dokumenteret eller til-
streekkelig sandsynliggjort, at fusionen medferer sadanne effektivitetsgevinster,
der kan opveje de negative virkninger for konkurrencen, som fusionen medfo-
rer, hvorfor der ikke kan leegges vaegt herpa ved vurderingen af fusionens virk-
ninger.

1.3.5 Samlet vurdering

137.  En fusion, der ikke hammer den effektive konkurrence betydeligt,
navnlig som folge af skabelsen eller styrkelsen af en dominerende stilling, skal
ifolge konkurrencelovens § 12 c, stk. 2, godkendes. En fusion, der heemmer
den effektive konkurrence betydeligt, navnlig som folge af skabelsen eller
styrkelsen af en dominerende stilling, skal derimod forbydes.

138.  Vurderingskriteriet er ens for sager, hvor fusionen henholdsvis godken-
des eller forbydes. Det folger heraf, at konkurrencemyndigheden skal fremlaeg-
ge de fornedne data mv., der kan begrunde, at myndigheden traffer den pagal-
dende afgorelse. En fusion kan sdledes ikke godkendes blot ud fra en betragt-
ning om, at man ikke har data, der kan begrunde et forbud. En godkendelse
forudsetter, at der er fremlagt fornedne faktuelle data mv., der kan underbygge
afgerelsen. Der stilles sdledes samme beviskrav til en fusion, der skal godken-
des, som en fusion der skal forbydes.

139.  Pé baggrund af ovenstdende ma folgende leegges til grund for vurderin-
gen af fusionen mellem LM og AO.

VVS-markedet

140.  Fusionen forer til, at de fire store landsdaekkende grossister pd VVS-
markedet reduceres til tre, den fusionerede enhed, Brdr. Dahl og Sanistil. Den
strukturelle forbindelse mellem Sanistal og AO vil ophere i kraft af den betin-
gede aftale om, at LM keber Sanistéls aktiepost 1 AO.

141.  Det er vurderingen, at fusionen mellem LM og AO vil gge sandsynlig-
heden for koordineret adferd pd VVS-markedet. Risikoen for koordineret ad-
feerd skyldes den heje koncentration med fa store akterer sammenholdt med,

e at gennemsigtigheden pd VVS-markedet er stor og eges som folge
af fusionen,

e at der eksisterer troverdige afskrakkelsesfaktorer, og
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e at der ikke er modvagte af betydning, og at de, som findes, mind-
skes

142.  Betingelserne for, at der opstar koordineret adferd pd VVS-markedet,
er saledes opfyldt. En raekke andre markedskarakteristika understetter denne
vurdering.

143.  Den strukturelle forbindelse mellem Sanistdl og AO elimineres ved en
gennemforelse af fusionen. Sammenholdt med en situation, hvor fusionen for-
bydes, vil en gennemforelse af fusionen imidlertid fore til,

e at antallet af store akterer med et landsdaekkende net af filialer re-
duceres fra 4 til 3,

e at gennemsigtigheden eges, hvilket vil gere det lettere at koordinere
og gere koordineringen mere stabil, fordi det bliver nemmere at
straffe afvigere,

e at symmetrien oges mellem de resterende store akterer med et
landsdakkende filialnet, hvilket vil reducere incitamenterne til afvi-

e,

e at adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres.

144.  Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-
feerd vil have priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

145. P& den baggrund konkluderes, at en gennemforelse af fusionen vil fore
til, at den effektive konkurrence hemmes betydeligt pA VVS-markedet, jf.
konkurrencelovens § 12 c, stk. 2.

El-markedet

146.  Fusionen forer til, at de tre grossister med landsdaekkende filialnet pa
el-markedet reduceres til to, den fusionerede enhed og Solar. AO er i dag en
forholdsvis lille akter med en markedsandel pé [2-7} pct., men har i kraft af sit
udstrakte filialnet vaesentlig betydning for konkurrencen pa markedet.

147.  Det er vurderingen, at fusionen mellem LM og AO vil ege sandsynlig-
heden for koordineret adfeerd pd el-markedet. Risikoen for koordineret adfaerd
skyldes den hgje koncentration med fa store akterer sammenholdt med,

e at gennemsigtigheden pé el-markedet er stor og eges som folge af
fusionen,
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e at der eksisterer trovaerdige afskraekkelsesfaktorer, og

e at der ikke er modvagte af betydning, og at de, som findes, mind-
skes.

148.  Betingelserne for, at der opstar koordineret adfaerd pa el-markedet, er
saledes opfyldt. En reekke andre markedskarakteristika understotter denne vur-
dering.

149.  Sammenholdt med en situation, hvor fusionen forbydes, vil en gennem-
forelse af fusionen fore til,

e at antallet af store akterer med et landsdaekkende net af filialer re-
duceres fra 3 til 2,

e at gennemsigtigheden egges, hvilket vil gore det lettere at koordinere
og gere koordineringen mere stabil, fordi det bliver nemmere at
straffe afvigere,

e at symmetrien gges mellem de resterende store akterer med et
landsdakkende filialnet, hvilket vil reducere incitamenterne til afvi-

e,

e at adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres.

150.  Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-
feerd vil have priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

151. P& den baggrund konkluderes, at en gennemforelse af fusionen vil fore
til, at den effektive konkurrence haemmes betydeligt pa el-markedet, jf. konkur-
rencelovens § 12 c, stk. 2.

VVT-markedet og markedet for stal og metaller

152.  Styrelsen har ikke foretaget en nermere undersggelse af, om fusionen
vil kunne fore til koordineret adferd pad markedet for salg af VVT-artikler til
professionelle kunder, idet det ikke er afgerende for den samlede vurdering af
fusionens virkninger. Fusionen heemmer ikke den effektive konkurrence bety-
deligt p4 markedet for salg af stal og metaller til professionelle kunder.
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1.3.6 Tilbudte tilsagn

153.  De danske regler for fusionskontrol felger EU’s regler, og Kommissio-
nens praksis pd omradet er derfor vejledende for den danske handhavelse af
fusionsreglerne. Det galder ogsa for sa vidt angar vurdering af tilsagn om a&n-
dring af fusioner.

154. I forbindelse med de lebende dreftelser om denne fusion pé en raekke
meder mellem Konkurrencestyrelsen og parterne”, har parterne tilbudt at afgive
tilsagn vedrerende den strukturelle forbindelse til Sanistil. Under disse dreftel-
ser har styrelsens understreget, at forholdet vedrerende Sanistal ikke udgjorde
styrelsens primare betaenkelighed, men var et forvaerrende forhold. Styrelsen
opfordrede parterne til at overveje, om de kunne stille yderligere tilsagn, der
kunne afthjelpe de problemer, som styrelsen 1 sine forelobige analyser havde
identificeret p& VVS og el-markederne i form af koordination af priserne pa de
to markeder.

155.  Sanistal indgik den 14. april 2008 en betinget akticoverdragelsesaftale
med LM, hvorefter LM erhverver Sanistils aktiepost i AO til kurs 2.500. Ak-
tieoverdragelsesaftalen er betinget af Konkurrenceradets godkendelse af fusio-
nen mellem AO og LM.

156. I forleengelse heraf har parterne den 15. april 2008 tilbudt at afgive til-
sagn, der sikrer, at den betingede overdragelsesaftale mellem Sanistal og LM
gennemfores, sdfremt fusionen godkendes (tilsagn 1). Desuden har parterne
fortsat tilbudt at afgive tilsagn vedr. deres deltagelse i Rorforeningen, hvorefter
parterne fremover afstar fra at indberette omsatningstal til Rerforeningen (til-
sagn 2).

157. Inden rddsmedet den 23. april 2008 sendte parterne den 22. april en
samlet tilsagnspakke, der udover de to ovenfor nevnte tilsagn indeholder til-
sagn om ath@ndelse af [..] salgsafdelinger (tilsagn 3) samt et letter of intent
mellem LM, AO og Ahlsell. Af det nevnte letter of intent fremgar, at de fusio-
nerede parter efter radets godkendelse vil indlede forhandlinger med Ahlsell
om at overtage de [..] forretningssteder, samt at Ahlsell kan overveje at overta-
ge de fem afdelinger, LM allerede har lukket i marts 2008.

158.  Konkurrenceridet besluttede pa medet den 23. april 2008 at give for-
mandskabet mandat til at forlenge fristen for behandlingen af sagen for at give
styrelsen mulighed for at realitetsbehandle det senest fremsendte tilsagn. Den
28. april traf formandskabet afgerelse om, at fristen var forlenget til 16. maj
2008.

* Bl.a. meder den 8. februar, den 10. og den 12. marts 2008.
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159.  Styrelsen afholdt et mede med parterne torsdag den 24. april, hvor sty-
relsen bl.a. redegjorde for en forelebig vurdering af de foreliggende tilsagn og
understregede muligheden for eventuelle yderligere tilsagn.

160.  Efter madet den 24. april anmodede parterne Konkurrencerddet om at
treffe beslutning pa det foreliggende grundlag.

161.  Styrelsen har i den forbindelse indhentet en reekke supplerende oplys-
ninger, herunder om de afdelinger, som parterne har foreslaet frasolgt.

Kommissionens praksis

162.  Det er Kommissionen, der har bevisbyrden for at pavise, at en fusion
hammer den effektive konkurrence betydeligt og for at kommunikere sadanne
betenkeligheder til parterne. Det er parternes ansvar at fremsatte tilsagn og
sandsynliggere, at de foresldede tilsagn kan lose de identificerede betenkelig-
heder.

163. Kommissionen har praciseret hvilke betingelser, der skal vere opfyldt
for, at tilsagn kan accepteres af Kommissionen. Disse betingelser gar ud pa, at
de fremsatte tilsagn fuldsteendig skal eliminere Kommissionens betenkelighe-
der og skal kunne implementeres effektivt.

Vurdering af tilsagn

164. Det er styrelsens vurdering, at parternes tilsagn vedr. den betingede ak-
tieoverdragelsesaftale (tilsagn 1), imedekommer styrelsens betankeligheder i
forhold til Sanistals aktiepost, idet den betingede aktieoverdragelsesaftale be-
virker, at der ikke leengere vil vere en strukturel forbindelse mellem Sanistal
og AO, safremt fusionen godkendes.

165. Derimod imedekommer det tilbudte tilsagn (tilsagn 2) vedr. parternes
indberetning af omsatningstal til Rerforeningen ikke styrelsens betaenkelighe-
der i forhold til gennemsigtigheden pa markederne eller styrelsens samlede be-
tenkeligheder ved fusionen.

166. Der legges ved vurderingen heraf vegt pa, at tilsagnet for det forste
kun vedrarer VVS-markedet.

167. Dernast legger styrelsen vaegt pé, at gennemsigtigheden pd markedet
for salg af VVS-/VA-artikler ikke primert skyldes oplysningerne fra Rerfore-
ningen. Gennemsigtigheden skyldes en rekke forhold som knytter sig til mar-
kedets funktion, herunder iszr, at de faste samhandelsforhold og den hyppige
kundekontakt indeberer, at grossisterne har et godt kendskab til konkurrenter-
nes priser og rabatter pd markedet og ogsa har gode muligheder for at opdage,
hvis en konkurrent afviger fra koordineringen med henblik pd at vinde mar-
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kedsandele. Hertil kommer, at listepriser er offentligt tilgengelige gennem
Dankalk.

168.  Ved vurderingen af tilsagn 3 om athandelse af [..] afdelinger bemaerkes
overordnet, at tilsagn vedr. frasalg iseer mé formodes at have effekt p4 marke-
der, hvor parterne i fusionen fraslger egentlig kapacitet og derfor reelt bliver
begrenset i deres kapacitet som folge af tilsagnet. Dette vil fx typisk vere til-
feeldet ved frasalg i forbindelse med fusioner mellem produktionsvirksomhe-
der, hvor den fysiske kapacitet i form af produktionsanlag vil vere afgerende
for produktionsmulighederne pa kortere sigt.

169.  Antallet af filialer spiller en rolle for grossisternes kapacitet pa bade
VVS- og el-markedet, men sammenhangen mellem antal afdelinger og samlet
kapacitet er mindre direkte end for en typisk produktionsvirksomhed. Hvis
grossisten har et tilstreekkeligt stort og landsdaekkende filialnet, vil et frasalg af
et antal afdelinger ikke nedvendigvis fore til en reduktion af den samlede kapa-
citet og dermed omsatning. Den primare effekt af et frasalg er, at det vil kunne
give en konkurrent bedre mulighed for ekspansion.

170.  For at skabe den fornedne sikkerhed for, at tilsagnet loser de konkur-
renceproblemer, som fusionen skaber pa VVS- og el-markedet, vil det i denne
sag kraeve:

1) At der skal vere sikkerhed for, at tilsagnet forer til, at der athaendes
et tilstreekkeligt antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS-
og el-grossist-virksomhed.

2) At der med atheendelsen af afdelinger etableres en eller flere kon-
kurrenter med tilstreekkelig markedsstyrke, der kan skabe effektiv
modvegt til risikoen for koordineret adfeerd pa bade VVS- og el-
markederne.

Hvorvidt konkurrenten opnar en tilstreekkelig markedsstyrke wvil
blandt andet bero p4, at konkurrenten opnér et passende net af kon-
kurrencedygtige filialer, at konkurrenten far mulighed for at overta-
ge kvalificeret arbejdskraft herunder neglemedarbejdere, at konkur-
renten kan tiltrekke og fastholde et tilstraeekkeligt antal kunder, at
tidshorisonten for overtagelsen ikke er for lang, samt at konkurren-
ten vil agere som en effektiv konkurrent.

171.  Det er Konkurrencestyrelsens vurdering, at det foreslaede tilsagn ikke
afhjelper de konkurrenceproblemer, fusionen skaber.

172.  Der er herved for det forste lagt vaegt pd,
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e at parterne ikke har skabt den fornedne sikkerhed for, at der afthandes
et tilstreekkeligt antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS- og
el-grossistvirksomhed.

Det skyldes,

0 At det fremsendte letter of intent alene udger en hensigtserklze-
ring om at indlede forhandlinger med Ahlsell om overtagelsen
af de [..] forretningssteder og ikke forpligter parterne til at gen-
nemfore en afthandelse.

0 At tilsagnet og det tilknyttede letter of intent ikke giver sikker-
hed for, at alle - eller en tilstreekkelig del af - de omtalte forret-
ningssteder vil blive afstaet til hverken Ahlsell eller til en eller
flere grossister pa VVS- og el-markedet.

0 At den foresldede trustee-model alene bidrager til, at parterne
kan afhande de [..] forretningssteder. Modellen forpligter ikke
trustee til at tage konkurrencemeassige hensyn. Dertil kommer,
at det pga. tilsagnets udformning er usikkert, om trustee-
modellen medferer sikkerhed for, at forretningsstederne athaen-
des.

Der er for det andet lagt vaegt pé,

e at — selv hvis det blev lagt til grund, at der athendes et tilstreekkeligt
antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS- og el-
grossistvirksomhed — har parterne ikke sandsynliggjort, at der med af-
handelsen af afdelinger etableres en eller flere konkurrenter med til-
streekkelig markedsstyrke, der kan skabe effektiv modvaegt til risikoen
for koordineret adferd pa bade VVS- og el-markederne.

Det skyldes,

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil
have mulighed for at overtage tilstraeekkelig kvalificeret arbejds-
kraft, herunder neglemedarbejdere.

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at en ny konkurrent vil
kunne tiltreekke og fastholde et tilstreekkeligt antal kunder.

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at tidshorisonten for over-
tagelsen ikke medferer, at den fusionerede enhed vil kunne fast-
holde sterstedelen af sine kunder.
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0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil
agere som en effektiv konkurrent.

173.  Det er saledes samlet styrelsens vurdering, at de tilbudte tilsagn ikke
athjelper styrelsens betenkeligheder ved fusionen.

Afgarelse

174.  Det meddeles parterne, at J. F. Lemvigh-Miiller Holding A/S’ keb af
samtlige stamaktier samt en andel praferenceaktier i Brdr. A & O Johansen
A/S, der er en fusion omfattet af konkurrencelovens § 12 a, stk. 1, nr. 2, heem-
mer den effektive konkurrence betydeligt, jf. konkurrencelovens § 12 c, stk. 2,
hvorfor fusionen forbydes.
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2. Tilbudte tilsagn

175. I forbindelse med de dreftelser, der har vaeret mellem Konkurrencesty-
relsen og parterne i forbindelse med udarbejdelsen af sagen, tilbed parterne for
at imgdekomme styrelsens betenkeligheder at afgive tilsagn vedr. den struktu-
relle forbindelse til Sanistdl og vedr. deres deltagelse i Rerforeningen med
henblik pa at opnd Konkurrenceradets godkendelse af fusionen.

176.  Tilsagnene var for det forste rettet mod at imedekomme styrelsens be-
tenkeligheder 1 forhold til Sanistals aktiepost i AQO, idet tilsagnet herom i ho-
vedtrek gik ud pa at sikre, at Sanistdl ikke modtog fortrolig information om
AO. Dernast var tilsagnene rettet mod at begraense gennemsigtigheden pa
markedet for salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder, idet AO og
LM fremtidigt ville afstd fra indberetning af omsatningstal til Rerforeningen.

177.  Sanistdl har den 14. april 2008 har indgdet en betinget aktieoverdragel-
sesaftale med LM, hvorefter LM erhverver Sanistils aktiepost i AO til kurs
2.500. Aktieoverdragelsesaftalen er betinget af Konkurrencerddets godkendelse
af fusionen mellem AO og LM. Den betingede aktiecoverdragelsesaftale bevir-
ker, at der ikke leengere vil vaere en strukturel forbindelse mellem Sanistdl og
AOQ, safremt Konkurrenceradet godkender fusionen.

178.  Parterne har den 15. april 2008 tilbudt at afgive tilsagn (tilsagn 1), der
sikrer, at den betingede akticoverdragelsesaftale mellem Sanistal og LM gen-
nemfores, sdfremt fusionen godkendes. Desuden har parterne fortsat tilbudt at
afgive tilsagn (tilsagn 2) vedr. deres deltagelse 1 Reorforeningen. Tilsagnene
gengives nedenfor.

179.  Parterne har endvidere den 22. april 2008, ud over de allerede afgivne
tilsagn 1 og 2, tilbudt at afgive et yderligere tilsagn (tilsagn 3) om ud-
bud/afstaelse af [..] ledige forretningslokaler. Det er parternes vurdering, at til-
sagn 3 ville kunne imedekomme styrelsens betenkeligheder vedrerende koor-
dinerende virkninger pd markederne for salg af VVS-/VA- og el-artikler. Til-
sagnet er tilknyttet et letter of intent indgaet med Ahlsell AB. Tilsagnene er i
deres helhed angivet nedenfor:

”Tilsagn

J-F. Lemvigh-Muller Holding A/S’ erhvervelse af en kontrollerende
aktiepost i Brgdrene A & O Johansen A/S

J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S ("LM”) har den 4. december 2007 indgivet
fusionsanmeldelse til Konkurrencestyrelsen vedrerende selskabets betingede
keb af en kontrollerende aktiepost i Bradrene A & O Johansen A/S ("AO”).
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Foranlediget af Konkurrencestyrelsens behandling har J-F. Lemvigh-Miiller
Holding A/S besluttet at afgive nedenstdende tilsagn.

1.

Konkurrencestyrelsen har fundet, at Sanistal A/S’ ejerskab af en minoritetsak-
tiepost 1 Bradrene A & O Johansen A/S kan give anledning til konkurrenceret-
lige betenkeligheder i form af et reduceret incitament til at konkurrere og en
udveksling af fortrolige oplysninger 1 strid med konkurrenceloven.

Med henblik pé at fjerne disse risici forpligter J-F. Lemvigh-Miiller Holding
A/S sig til at gennemfore den med Sanistdl A/S indgaede aftale af 14. april
2008 om overdragelse af samtlige Sanistils A/S’ praeferenceaktier i Bradrene
A & O Johansen A/S til J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S 1 overensstemmelse
med aftalens vilkér. Kopi af aftalen er vedhaftet som bilag til dette tilsagn®.

2.

Konkurrencestyrelsen har fundet, at Lemvigh-Miiller A/S’ og Bredrene A & O
Johansen A/S’ medlemskab af Rerforeningen eger risikoen for koordinering pa
markedet for salg af VVS- og VA-artikler til det professionelle marked ved at
pge transparensen pd markedet.

Med henblik pa at fjerne denne risiko forpligter J-F. Lemvigh-Miiller Holding
A/S sig til at sikre, at der fremover ikke bliver indberettet omsaetningstal til
Rorforeningen fra Brodrene A & O Johansen A/S, fra Lemvigh-Muller A/S el-
ler fra noget andet selskab i den koncern, som J-F. Lemvigh-Miiller Holding
A/S indgar 1.

3.

Stk. 1. Konkurrencestyrelsen har fundet, at J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S
overtagelse af Bradrene A & O Johansen A/S eger adgangsbarriererne og risi-
koen for koordinering pd markederne for salg af el-materiel samt VVS- og VA-
artikler til det professionelle marked.

Med henblik pé at fjerne disse risici har LM den 22. april 2008 indgaet Letter
of Intent med Ahlsell AB, jf. bilag 3. LM forpligter sig til uden ugrundet op-
hold fra Konkurrencerédets godkendelse af fusionen at indga forhandlinger om
at overfore de 1 bilag 2 opregnede [..] lokaliteter samlet til Ahlsell AB pa de
narmere vilkir som fremgér af det indgdede Letter of Intent. Ahlsell overvejer
samtidig at overtage de 5 1 marts 2008 lukkede afdelinger, der ligeledes er op-
regnet i bilag 2.

? Kopi af aftalen er vedlagt radsnotatet som bilag 14.
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For at muliggere indgéelsen af Letter of Intent med Ahlsell har LM opnéet Sa-
nistals accept af, at Sanistél frafalder den forkebsret (og forsteforhandlingsret)
for de i bilag 2 opregnede lokaliteter, som LM - med forbehold for Konkurren-
cerddets godkendelse — har indremmet Sanistal A/S, jf. pkt. 4.3 i bilag 1.

Stk. 2. I det omfang der matte vare lokaliteter opregnet i bilag 2, der ikke om-
fattes af den med Ahlsell indgiede aftale, jf. bilag 3, § 7, litra e, udbydes disse
blandt de i1 bilag 4 opregnede konkurrerende grossister pa VVS/VA- og el-
markederne og med en frist pd mindst én maned, hvor alle interesserede kan
afgive bud.

Udbuddet sker gennem en af LM antaget uathaengig ejendomsmaegler pa aukti-
onslignende vilkar.

Ved udbuddet kan grossisterne byde pé én eller flere af de resterende lokalite-
ter 1 bilag 2. For ejendomme, der ejes af LM/AOQO, vil udbudet tage udgangs-
punkt i en 10-arig uopsigelig lejekontrakt med sedvanlig afstielses- og fremle-
jeret. For ejendomme, der ikke ejes af LM/AO, indtreder grossisten for vidt
muligt i LM/AOs bestaende lejeaftaler.

LM forpligter sig til at afstd eller fremleje lejemalene til hgjestbydende efter en
samlet vurdering af antallet og sterrelsen af lejemal, som den pageldende vil
leje.

Dog kan LM valge ikke at afstd eller fremleje ejendomme, safremt der for den
pageldende ejendom eller pakke af ejendomme ikke opnds en leje, der mindst
svarer til den markedsleje for de af LM/AO ejede ejendomme, som er anslaet
af den uafhangige ejendomsmaegler, samt til den af LM/AO betalte leje for le-
jede ejendomme [............coeeniinnnnn. ] ejendomme i bilag 2. Safremt der kun
bydes en del af ejendommene nedsattes lejefradraget forholdsmaessigt ud fra
de lejede kvadratmeter angivet i bilag 2.

Eventuelle resterende ejendomme kan udbydes offentligt via den uafhangige
ejendomsmaegler.

Stk. 3. En ny lejers overtagelse af lejemalene sker uden udgrundet ophold fra
LMs/AOs fraflytning og senest 18 maneder fra tidspunktet for Konkurrencera-
dets godkendelse af fusionen.

LM vil ved afstaelse, udleje og fremleje af ledige afdelinger ikke palegge re-
striktioner med hensyn til anvendelse til konkurrerende virksomhed.

I forbindelse med afstielse eller fremleje vil LM frigere de medarbejdere, der
bliver ledige som folge af sammenlaegninger af LMs og AOs virksomheder for
relevante kunde- og konkurrenceklausuler.
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Lejemélene vil blive udbudt med inventar (bortset fra edb-systemer), sidledes at
lejer kan vaelge at overtage inventaret til regnskabsmaessig nedskrevet vaerdi,
og séledes at lejemalende umiddelbart kan danne grundlag for konkurrerende
grossistvirksomhed.

Stk. 4. Safremt LM ikke har sikret, at de i bilag 2 oplistede [..] ejendomme er
afstaet eller fremlejet i overensstemmelse med dette tilsagn inden 12 méneder
fra Konkurrenceradets godkendelse af fusionen, skal LM senest 23. april 2009
udpege en uafhengig trustee, som inden for 6 méneder fra udpegningen har
uigenkaldelig fuldmagt til at gennemfore det ovenstdende tilsagn i overens-
stemmelse med sit indhold.

Konkurrencestyrelsen skal godkende udpegning af trustee. Er en sadan trustee
ikke udpeget inden 23. april 2009, udpeger Konkurrencestyrelsen en trustee.

LM skal aftholde omkostningerne til trustee’en.
Forudsatninger for de afgivne tilsagn

Det er en forudsetning for de afgivne tilsagn, at Konkurrencerddet godkender
J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S’ keb af en kontrollerende aktiepost 1 Brod-
rene A & O Johansen A/S i sin helhed uden yderligere vilkér.

Tilsagnene bortfalder for fremtiden, hvis J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S af-
hander sin kontrollerende aktiepost i Bradrene A & O Johansen A/S til en

virksomhed, der ikke tilhgrer samme koncern som J-F. Lemvigh-Miiller Hol-
ding A/S.

Christian Christensen Christian Lemvigh-Miiller
Bestyrelsesformand Administrerende direktor”
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3. Sagsfremstilling
3.1. Indledning

180. Den 5. december 2007 modtog Konkurrencestyrelsen anmeldelse af J-
F. Lemvigh-Miiller Holding A/S’ keb af samtlige stamaktier samt en andel
praeferenceaktier i Brdr. A & O Johansen A/S. LM overtager herved kontrollen
1 AO.

181. Begge virksomheder er teknikgrossister pa markederne for salg af
VVS-/VA-artikler, el-artikler samt VVT-artikler til professionelle kunder. LM
er endvidere ogsé grossist pa markedet for salg af stdl og metaller til professio-
nelle kunder. Derudover har parterne i anmeldelsen angivet folgende relevante
markeder 1 forbindelse med transaktionen: Markedet for salg til ger-det-selv-
markedet, markedet for salg af nye og brugte varktejsmaskiner og markedet
for udleje af ejendomme.

182. Det er LM’s hensigt med fusionen at kunne sl de to virksomheder
sammen til én virksomhed, safremt afnotering af AO’s aktier pd bersen kan
opnas.

183.  Sanistal, som er konkurrent til de fusionerende parter, ejer for fusionen
42 pet. af praeferenceaktierne® (svarende til 39 pet. af aktiekapitalen) i AO. Sa-
nistéls opkeb af praeferenceaktierne har fundet sted over en periode fra decem-
ber 2006 til juni 2007. Selve opkebet af praeferenceaktierne er ikke anmeldel-
sespligtig efter fusionsreglerne, da der ikke overgar kontrol. Sanistal har den
14. april 2008 indgaet en aftale med LM om salg af Sanistéls aktiepost i AO til
LM. Aftalen mellem Sanistal og LM er betinget af Konkurrenceradets godken-
delse af fusionen senest den 30. april 2008. Eksistensen af Sanistdls aktiepost
vil blive inddraget 1 styrelsens samlede vurdering af fusionens virkninger.

184.  Konkurrencestyrelsen erklerede anmeldelsen for fuldstendig den 29.
januar 2008, og den 22. februar 2008 meddelte styrelsen fusionsparterne, at
vurderingen af fusionen ville overgé til anden fase, da der var behov for at fo-
retage en naermere underseggelse af fusionen. Konkurrencerddet skal herefter
treeffe afgerelse om godkendelse eller forbud af fusionen senest den 29. april
2008.

185.  Konkurrencestyrelsen har i1 det folgende koncentreret sine underseggel-
ser om markederne for salg af VVS-/VA-artikler, el-artikler, VVT-artikler og
salg af stdl og metaller til professionelle kunder, idet styrelsen ikke finder, at
fusionen ha&mmer konkurrencen pé markedet for salg til ger-det-selv-markedet,
markedet for salg af nye og brugte verktegjsmaskiner og markedet for udleje af
ejendomme.

* Praeferenceaktier svarer til B-aktier (reduceret stemmeret).
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3.2 Informationsindsamling

186.  Konkurrencestyrelsen har i forbindelse med behandlingen af fusionen
foretaget 3 markedsundersogelser.

187.  Den 24. og den 25. januar udsendte styrelsen spergeskemaer til 23 kon-
kurrenter, 41 leveranderer og 72 aftagere inden for markederne for salg af
VVS- og VA-artikler, el-artikler, VVT-artikler og salg af stal og metaller til det
professionelle marked (herefter refereret til som “markedsundersogelse 17).

188.  Den 5.-7. marts 2008 foretog konsulentfirmaet GfK pa vegne af styrel-
sen telefonisk en uddybende markedsundersogelse blandt 72 af fusionsparter-
nes kunder (herefter refereret til som “markedsundersegelse 2”).

189. Den 14.-26. marts 2008 foretog konsulentfirmaet GfK yderligere en
uddybende telefonundersogelse pa vegne af Konkurrencestyrelsen, denne gang
blandt 25 af leverandererne (herefter refereret til som “markedsundersogelse

3”)‘

190.  Derudover har styrelsen indhentet statistisk materiale fra Danmarks Sta-
tistik, samt arsregnskaber fra 2003 og frem fra fusionsparternes storste konkur-
renter pd markederne for salg af VVS- og VA-artikler samt el-artikler til pro-
fessionelle kunder.

191.  Styrelsen har fra parterne indhentet pris- og mengdedata for neglepro-
dukter inden for hvert af omrdderne VVS, VA, el og VVT. Negleprodukterne
blev udvalgt af parterne pa baggrund af Konkurrencestyrelsens anbefalinger
under hensyn til bl.a. oms&tningens storrelse og laengden af salgsperioden, der
sa vidt muligt skulle omfatte perioden fra 1. juli 2005 til 31. december 2007.

192.  Endelig har styrelsen til belysning af de tilbudte tilsagn, stillet en reekke
supplerende spergsmadl i brev til parterne af 25. april 2008. Parterne svarede
herpé 1 brev af 30. april 2008.
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3.3. Virksomhederne

3.3.1 J-F. Lemvigh-Muller Holding A/S

193. LM blev grundlagt i 1846, startende som en handelsvirksomhed inden
for stal, men er i dag udvidet til ogsd at omfatte grossistvirksomhed indenfor
VVS og VA, el samt VVT. LM beskeftiger i dag knap 1.900 medarbejdere.

194.  Den samlede arlige omsatning for LM har for de seneste 5 ar veret
som folger:

Tabel 3.3.1.1

Ar 2002 2003 2004 2005 2006
Omsaztning  3.928 3.801 4.321 5.593 7.089
(mio.kr.)

Note: LM erhvervede i 2005 Louis Poulsen El-teknik.

195. J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S (LM) er ejet af Lemvigh-Miiller
Fonden og I.F Lemvigh Miillers Fond. Fondens formél er at opretholde og ud-
ove stemmeretten 1 J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S samt stette og udbygge
kontakten mellem J-F. Lemvigh-Miiller Holding A/S og dets dattervirksomhe-
ders medarbejde til fremme af koncernens levedygtighed og effektivitet’. Fon-
den udever ikke erhvervsaktivitet ud over aktiebesiddelsen i J-F. Lemvigh-
Miiller Holding A/S.

196.  Virksomheden Lemvigh-Miiller A/S bestdr af moderselskabet J-F.
Lemvigh-Miiller Holding A/S (LM), som alene fungerer som holdingselskab
for de helejede datterselskaber Lemvigh-Miiller A/S, LMG Maskiner A/S,
LMG Ejendomme ApS og P/F Lemvigh-Miiller.

197. Lemvigh-Miiller A/S’ aktiviteter bestar overordnet i 1) salg af VVS-
/V A-artikler, 2) salg af el-artikler, 3) salg af VVT-artikler og 4) salg og forbe-
redende bearbejdning af stil og metaller.

198. Salg af VVS-/VA-artikler: LM tilbyder en rakke VVS-/VA-artikler®.
Sortimentet omfatter ca. 20.000 varenumre, hvoraf 13.500 er lagerforte. LM’s
VVS-/VA-division daekker geografisk hele Danmark med 29 afdelinger’.

199. LM'’s kunder indenfor VVS og VA er professionelle kunder, hvoraf
salg til VVS-installaterer/entreprenerer udger ca. [60-70} pct. af omsatningen,

> Fonden har endvidere til formal at yde bidrag til hovedsagligt alment velgorende formal.

® Sanitet, industri VVS, badevearelsesindretning, vandinstallationer, blandingsbatterier, bade-
vaerelsesmebler, reor og fittings, kedler, gas- og fjernvarme, radiatorer, armaturer, pumper, ven-
tiler, PVC-ror og fittings, isolationsmateriale, ventilation, kloak, vand og afleb og nedsivnings-
anleg.

7 LM har i 5 byer (Arhus, Slagelse, Aalborg, Randers og Hillerad) lagt VVS- og el-
salgsafdelingerne sammen
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salg til industrikunder udger [10-20] pct. af oms@tningen, mens den resterende
omseatning fordeler sig pa salg til det offentlige (stat, amt og kommuner) og
ovrige.

200. LM omsatte i 2006 for [..] mio. kr. indenfor VVS-/V A-artikler.

201.  Salg af el-artikler: LM erhvervede i 2005 Louis Poulsen El-teknik, som
pa davarende tidspunkt var den naststerste specialgrossistvirksomhed inden
for elinstallationsartikler i Danmark med en markedsandel pé ca. 40 pct.

202. LM’s el-sortiment er i dag bredt dekkende indenfor produktomraderne
installationsmateriel, industrimateriel, belysning, kabler, kabelferingsmateriel
og data- og telemateriel®. LM tilbyder ca. 106.000 varenumre, hvoraf 36.000 er
lagerforte, mens de resterende 70.000 er “skaffevarer”. LM’s el-division daek-
ker geografisk hele Danmark med 14 afdelinger og 5 pick-up-afdelinger samt
en salgsafdeling pd Feroerne.

203. LM szlger udelukkende el-artikler til professionelle kunder, hvoraf salg
til el-installaterer/entreprenerer udger [60-70] pct. af omsatningen, salg til in-
dustrikunder udger [20-30] pct. af omsatningen, mens den resterende omsat-
ning fordeler sig pa salg til det offentlige (stat, amt og kommuner), elvaerker og
forsyningsselskaber samt tele-, data-, alarm- og antennevirksomheder.

204. LM omsatte 1 2006 for 2.048 mio. kr. indenfor el-artikler.

205. Salg af VVT-artikler: LM tilbyder et bredt sortiment af VVT-artikler’.
Sortimentet omfatter ca. 40.000 varenumre.

206. LM'’s kunder indenfor VVT er professionelle kunder, hvoraf salg til
jern- og metalindustrielle virksomheder udger [60-70] pct. af omsatningen, re-
derier udger [10-20] pct. af omsatningen, handvarkere [10-20] pct. af omsat-
ningen, det offentlige (stat, amt og kommuner) udger [5-10] pct. af omsetnin-
gen, mindre grossister udger [5-10] pct. af omsatningen og evrige udger [5-
10] pct. af omsatningen.

207. LM omsatte i 2006 for [..] mio. kr. indenfor VVT-artikler.

¥ Mere specifikt daekker omrader over folgende produkter: Alarm, sikring og overvagning, be-
feestelse, belysning, dataprodukter, DIN-skinnekomponenter, foringsveje, industriautomation,
installationsmateriel, intelligente bygningsinstallationer, kabler og ledninger, lyskilder, malein-
strumenter, personlig beskyttelse, tavler og tavlemateriel, teleprodukter, varme og ventilation
og verktej. Derudover har LM ogsa en division, der tilbyder industrielle elkomponenter og
avanceret industriautomation, samt en division tilbyder salg og support af tele- og datapro-
gram.

? Skaerende vaerktej, maleverktoj, handvarktej, loddeudstyr, svejsemaskiner, svejseudstyr, til-
satsmaterialer, slibeartikler, el-vaerktej, luftvaerktej, lufttilbeher, pneumatik, opspaendings- og
hjelpevarktoj, lager og verkstedsinventar, kompressorer, hegjtryksrensere, stovsugere, redska-
ber, pensler, koste mm., taljer og befastelse.
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208. Salg af stal og metaller: LM salger handelsstél, rustfrit stil, metaller,
specialstdl og armeringsstal. Sortimentet omfatter ca. 5.000 lagerforte vare-
numre.

209. LM’s kunder indenfor stil og metaller er professionelle kunder, hvoraf
salg til jern- og metalindustrielle virksomheder udger [70-80] pct. af omsat-
ningen, entreprengrer/handvearkere udger [10-20] pct. af omsatningen og @vri-
ge udger [10-20] pct. af omsatningen.

210. LM omsatte i 2006 for 3.043 mio. kr. indenfor stal og metaller, svaren-
de til 45 pct. af virksomhedens samlede nettoomsatning.

211.  LMG Maskiner A/S’ aktiviteter bestdr i salg af nye og brugte verk-
tojsmaskiner, serligt bearbejdningsmaskiner, sarligt bearbejdningsmaskiner til
plader til metalforarbejdende virksomheder i Danmark. LMG Maskiner A/S’
sortiment omfatter ca. 300 forskellige brugte og nye maskiner.

212.  Verktejsmaskinerne, som LMG Maskiner A/S s&lger, adskiller sig fra
de maskiner, der s®lges pd VVT-markedet, idet de er vesentligt storre, og ty-
pisk specialfremstillede eller —tilrettede unikamaskiner. Den arlige omsatning
var for 2006 pa 60 mio. kr.

213. LMG Ejendomme ApS’ aktiviteter bestar 1 at kebe, besidde, udvikle,
udleje og athaende LM’s ejendomme. Hovedparten af LMG Ejendomme ApS’
aktiviteter er koncerninterne. Den arlige omsetning for 2006 var pa 96 mio. kr.

3.3.2 Brgdrene A & O Johansen A/S

214.  AO blev grundlagt i 1914 og noteret pa Kebenhavns Fondsbers i 1963.
AO er en teknikgrossist, der udbyder et bredt sortiment af tekniske installati-
onsmaterialer til det professionelle marked og ger-det-selv-markedet. AO be-
skaftiger i dag ca. 850 medarbejdere .

215.  Den samlede édrlige omsatning for AO de seneste 5 &r har veret som
folger:

Tabel 3.3.2.1

Ar 2002 2003 2004 2005 2006
Omsaztning 1.430 1.510 1.867 2.223 2.703
(mio.kr.)

216.  AO er inden fusionen en familieejet virksomhed, idet samtlige af virk-
somhedens stamaktier (kontrollerende A-aktier) er ejet af bradrene Johansen.

217.  AO har en aktiekapital pé kr. 57.000.000, som er opdelt i kr. 5.640.000
stamaktier 4 1.000 kr. og kr. 51.360.000 praeferenceaktier 4 100 kr. Stamaktier-

' Inkl. 18 medarbejdere ansat i Ervex AB.
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ne (A-aktier) har 100 stemmer per aktie a4 1.000 kr., og praeferenceaktierne (B-
aktier) har 1 stemme per aktie 4 100 kr. Praeferenceaktierne er noteret pA OMX
Den Nordiske Bors Kobenhavn under navnet ”AOJ P”.

218.  AO kontrolleres inden fusionen af Evoleska Holding AG, som ejes af
Niels A. Johansen. De resterende stamaktier ejes af Niels A. Johansen og Jens
O. Johansen personligt. Derudover findes der ca. 885 praferenceaktionarer,
hvoraf Sanistdl ejer den sterste praeferenceaktiepost pa 42 pct., svarende til 39
pct. af aktiekapitalen. Sanistal har den 14. april 2008 indgéaet en aftale med LM
om salg af Sanistals aktiepost i AO. Aftalen mellem Sanistdl og LM er betinget
af Konkurrenceradets godkendelse af fusionen senest den 30. april 2008.

219.  AO ejer en rekke helejede datterselskaber: AO-MAVAB, Vaga Tehni-
ka Eesti OU, AO Invest A/S, Ervex AB, Ervex i Bords AB og E-byg.com A/S.

220. AQO’s hovedaktiviteter er at drive grossistvirksomhed med 1) salg af
VVS-/VA-artikler til professionelle kunder, 2) salg af el-artikler til professio-
nelle kunder, 3) salg af VVT-artikler til professionelle kunder og 4) salg til gor-
det-selv-markedet.

221.  AO har over 18.000 kunder, og et lagersortiment pa ca. 40.000 vareva-
rianter, hvoraf 32.000 varenumre er til det professionelle marked og 8.000 va-
renumre er til gor-det-selv-markedet (det samlede sortiment udger ca. 170.000
varenumre).

222.  Det professionelle marked betjenes via et centrallager i Albertslund
samt et logistikcenter i Horsens. Derudover er der 47 servicecentre i Danmark,
4 1 Sverige samt 2 1 Estland. Ger det selv-markedet forsynes fra eget lager. AO
er primart aktiv i Danmark, Skane og Estland, men s&lger ogsé til en raekke
andre lande.

223.  AO beskeaftigede gennemsnitligt 833 medarbejde i 2006. Hertil skal
leegges Ervex AB, der blev erhvervet 1. april 2007, og hvor der 1 2006 var ansat
18 medarbejdere.

224.  AO deltager 1 det internationale indkebssamarbejde WIM, som er et
netvaerk af tilsvarende specialgrossister i Europa'.

225. AO e¢jer desuden sammen med en norsk grossist [...... ] og en spansk
grossist [....... ] selskabet EIA (European Installation Alliance) placeret i Kina,
hvis formal er sourcing samt udvikling af egenproduktion i Kina.

226.  Endelig ejer AO 33 pct. af aktierne i Nordim A/S, som er stiftet i for-
bindelse med etablering af et indkebssamarbejde med en svensk og en norsk
grossist.

H@VEIge delagere €I [ . ..uu e ]-
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227.  Salg af VVS-/VA-artikler: AO tilbyder en reekke VVS- og VA-artikler.
VVS-artikler i det vaesentlige lig med LM’s'.

228.  AO’s VA-sortiment kan opdeles i to hovedomrider vandforsyning'
(salg til vandvarker og rensningsanlaeg) samt kloak'*. AO tilbyder ca. 13.500
lagerforte varenumre.

229. AO salger udelukkende VVS-/VA-artikler til professionelle kunder,
hvoraf salg til VVS-installaterer udger [60-70] pct., salg til entreprenerer udger
[10-20] pct., salg til muremestre/bygmestre udger [0-10] pct., salg til industri-
kunder udger [0-10] pct., salg til det offentlige udger [0-10] pct. og salg til an-
dre udger [10-20] pct..

230. AO omsatte 1 2006 for [..] mio. kr. indenfor VVS-/V A-artikler.

231. Salg af el-artikler: AO erhvervede pr. 1. januar 2000 el-grossisterne
P.C. Christensen Eftf. E/S, som alene solgte til det professionelle marked og
Seko-Electric A/S, som bade solgte til det professionelle marked og ger-det-
selv-markedet.

232.  AO’s el-sortiment omfatter primart produktomraderne belysning, DIN-
skinnekomponenter, foringsveje, installationsmateriel, kabler og ledninger,
lyskilder og méleinstrumenter'>. AO tilbyder ca. 36.000 lagerforte varer.

233.  AO szlger udelukkende el-artikler til professionelle kunder, hvoraf salg
til el-installaterer udger [70-80] pct., salg til industrikunder udger [0-10] pct.,
salg til offentlige virksomheder udger [0-10] pct. og salg til andre udger [20-
30] pct.

234.  AO omsatte 1 2006 for [..] mio. kr. indenfor el-artikler.

235. Salg af VVT-artikler: Den 1. januar 2004 fusionerede AO med Aktie-
selskabet Poul Toft Simonsen. Selskabet var et 100 pct. ejet datterselskab, hvis

12 Sanitet, industri VVS, badevarelsesindretning, vandinstallationer, blandingsbatterier, bade-
vearelsesmebler, ror og fittings, kedler, gas- og fjernvarme, radiatorer, armaturer, pumper, ven-
tiler, PVC-ror og fittings, isolationsmateriale, ventilation, kloak, vand og afleb og nedsivnings-
anleg.

1 PVC-, PE_tryk-ror og fittings samt tilbeher, ventiler, garniturer, daksler, overgangsfittings
samt tilbeher og vandmalere, vandmalerbrende samt tilbeher.

4 PVC-, PP-kloak-, anlag-, kabel-, draenrer og fittings samt tilbeher, nedsivningsanlag, ud-
skillere, pumpebrende samt tilbehor, geotekstiler grundmursplader samt tilbeher, stebejerns-,
brendgods, overfladevanding smt tilbeher.

' Derudover salger AO ogsé i mindre omfang alarm, sikring og overvagning, befaestelse, da-
taprodukter, intelligente bygningsinstallationer, tavle og tavlemateriel og varme og ventilation.
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primare aktiviteter var salg af varktej til professionelle. AO tilbyder i dag et
bredt sortiment af VVT-artikler .

236.  AO omsatte 1 2006 for [..] mio. kr. indenfor VVT-artikler.

237.  Ger-det-selv-markedet: Den 1. januar 2005 er AO fusioneret med Seko
El og VVS A/S. Selskabet var et 100 pct. ejet datterselskab, hvis primare akti-
viteter var salg af VVS/el-artikler til gor-det-selv-markedet.

238.  AO szlger i dag en rekke VVS- og el-artikler til gor-det-selv-markedet
i Danmark. Salget sker gennem AO’s afdeling SEKO EL og VVS. Selskabets
primare kunder er byggemarkeder, installaterbutikker og evrige detailhandels-
virksomheder. AO’s omsatning til ger-det-selv-markedet udgjorde [..] mio. kr.
12006.

239. E-byg.com A/S er et holdingselskab for VVS Net A/S samt El-
torvet.com A/S. De to sidste selskaber er stiftet 1 forbindelse med, at AO udvik-
lede business-to-business markedsplads til henholdsvis VVS- og el-branchen.
Projektet havde ikke kundernes store interesse, s& de markedspladser er i dag
inaktive, og der er ingen aktivitet i nogen af selskaberne.

240. AO-MAVEB er en filial til AO, der er indregistreret 1 Sverige. Filialen
har tidligere alene varetaget koncernens aktiviteter i Sverige. Filialen varetager
selv alt salg og indkeb af varer, mens bogfering samt lenudbetaling varetages
af moderselskabet i Danmark.

241.  Vaga Teknika Eesti OU er et salgsselskab, som er aktiv pa markedet for
salg af VVS- og VA-artikler i primeart Estland, men som ogsa har en mindre
omsatning til de gvrige baltiske lande.

242.  Datterselskaberne Ervex AB og Ervex Bords AB er primert aktive pé
markedet for salg af VVS- og VA-artikler til professionelle. Selskabet salger
kun til kunder, der har hjemsted i Sydsverige.

3.3.3 Sanistal A/S

243.  Sanistal er ikke en af de fusionerende parter, men da Sanistal ejer 42
pct. af praeferenceaktierne 1 AO og samtidig er en konkurrent til de fusioneren-
de parter, vil forholdet indgé i styrelsens samlede vurdering af fusionens virk-
ninger. Sanistal har den 14. april 2008 indgédet en aftale med LM om salg af
Sanistéls aktiepost i AO. Aftalen mellem Sanistdl og LM er betinget af Kon-
kurrenceradets godkendelse af fusionen senest den 30. april 2008.

'® Maleudstyr, kloakrenovering, afmaerkning, byggepladsudstyr, lofteudstyr, stiger, pumper,
betonbearbejdning, VVS-verktej, diamantvaerktej, stevsugere, elvaerktej, befaestelse, jord og
beton, varme og lys, elektrikerverktej, broleeggerverktej, murerverktej, redskaber, blikvaerk-
toj, hdndvaerktej, handsker, personligt udstyr, bekledning og rengering.
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244.  Sanistal er specialiseret inden for stdl og metaller, byggematerialer til
VVS, elteknikmaterialer, teknik, herunder befastelse, verktej til industri og
VVS, verktejsmaskiner og bilindretning. Sanistal distribuerer hovedparten af
sine produkter direkte til kundegruppen med sine egne lastbiler og fragtmaend.
Sanistél s@lger endvidere gennem sine 46 engrosbutikker, 9 Sanibad butikker
og 12 Carl F afdelinger. Sanistéls kunder er VVS- og el-installaterer, industri
og offentlige virksomheder.

245.  Sanistal er séledes i lighed med parterne, aktiv pd markederne for salg
af VVS-/VA-artikler, el-artikler og VVT-artikler. Endvidere er Sanistdl, 1 lig-
hed med LM aktiv pa markedet for salg af stdl og metaller til professionelle.
Sanistils samlede omsaetning var 1 2006 pa ca. 4 mia. kr.

246.  Sanistals position pad hvert af de relevante markeder vil blive gennem-
gaet under vurderingen af fusionens virkninger pa de enkelte markeder.
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4. Fusionen

4.1. Transaktionen

247. LM indgik den 7. november 2007 en betinget overdragelsesaftale med
Niels A. Johansen, Jens O. Johansen og Evoleska Holding AG. AO er forud for
transaktionen kontrolleret af Evoleska Holding AG, som er ejet af Niels A. Jo-
hansen.

248.  Ifelge aftalen erhverver LM samtlige stamaktier og 24.604 praference-
aktier i AO'’. Aktierne reprasenterer 14,21 pct. af kapitalen og 54,62 pct. af
stemmerne 1 selskabet. Aftalen er betinget af, at de danske konkurrencemyn-
digheder godkender overdragelsen senest den 1. juli 2008.

249.  Kebesummen for den betingede aktieoverdragelsesaftale er aftalt til 1 alt
kr. 273.010.000 kr., svarende til kr. 37.500.000 pr. stamaktie og kr. 2.500 pr.
praferenceaktie. Kobesummen betales ved closing.

250. LM forventer, at fremsette et pligtmaessigt tilbud til de ovrige praefe-
renceaktionarer i henhold til vardipapirhandelslovens § 31 umiddelbart efter
konkurrencemyndighedernes godkendelse. Keobstilbuddet vil i overensstem-
melse med vaerdipapirhandelslovens § 31 ske til kurs 2.500'.

251.  Det er LM’s onske at erhverve samtlige aktier i AO og at afnotere prae-
ferenceaktierne fra OMX Den Nordiske Bors Kobenhavn.

4.2. Anmeldelsespligtig fusion

252.  En fusion er anmeldelsespligtig i Danmark, jf. konkurrencelovens § 12,
stk. 1, nar,

e De deltagende virksomheder tilsammen har en samlet arlig omset-
ning i Danmark pa mindst 3,8 mia. kr., og mindst 2 af de deltagende
virksomheder hver is@r har en samlet arlig omsatning pa mindst
300 mio. kr. eller

e Mindst én af de deltagende virksomheder har en samlet arlig om-
setning 1 Danmark pa mindst 3,8 mia. kr. og mindst én af de ovrige
deltagende virksomheder har en samlet arlig omsatning pa ver-
densplan pa mindst 3,8 mia. kr.

7 LM erhverver 5.622 stamaktier og 2.080 praferenceaktier fra Evoleska Holding AG, 16
stamaktier og 20.024 praferenceaktier fra Niels A. Johansen og 2 stamaktier og 2.500 praefe-
renceaktier fra Jens O. Johansen.

' Svarende til 78 pct. over den kurs aktien blev handlet til dagen for offentliggorelsen af den
betingede kobsaftale.
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253. LM havde 1 2006 en koncernomsatning i DK pd [6-8] mia., og AO hav-
de en omsa&tning pa [2-3] mia. kr., jf. nedenstdende oversigt.

Tabel 4.2.1
Geografisk omrade LM AO
Mia. Kr. Mia Kr.
Omsetning 1 Danmark 0 [2-3]
Omsatning i EU 0 [2-3]"
Omsatning pa verdensplan 0 [2-3]
Koncernomsa&tning i Danmark [6-8] N/A
Koncernomsatning i EU [6-8] N/A
Koncernomsa&tning pd verdensplan [6-8] N/A

! Omsaetning er korrigeret for opkeb af Ervex AB per 1. april 2007, jf. Omsatningsbekendtgerelsens § 1,
stk. 4.

254. Tallene er baseret pa parternes seneste ars- og koncernrapporter for
regnskabséret 1. januar — 31. december 2006, jf. parternes anmeldelse til Kon-
kurrencestyrelsen.

255.  Pa baggrund af ovenstaende kan det konkluderes, at fusionen overskri-
der terskelvaerdierne 1 konkurrencelovens § 12, stk. 1, nr. 1 og derfor er an-
meldelsespligtig.

256.  Parternes samlede omsatning i EU var 1 2006 [9-11] mia. kr., svarende
til [1,2-1,4] mia. euro. Fusionen skal derfor ikke anmeldes til Kommissionen,
jf. Fusionskontrolforordningens artikel 1(2) og 1(3).

257.  Parterne har oplyst, at fusionen ikke er anmeldelsespligtig andre steder
end 1 Danmark.
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4.3. Markedsbeskrivelser og markedsafgraensning

258. Parterne giver 1 anmeldelsen udtryk for den opfattelse, at der kan af-
grenses folgende relevante produktmarkeder i forbindelse med transaktionen:

e Markedet for salg af VVS- og VA-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg af el-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg af VVT-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg til gor-det-selv-markedet.

e Markedet for salg af stal og metaller til professionelle kunder.

e Markedet for salg af nye og brugte vaerktejsmaskiner, sarligt bear-
bejdningsmaskiner til plader (slibning, fraesning, drejning til alle
former for pladebearbejdning) til metalforarbejdende virksomheder.

e Markedet for udleje af ejendomme.

259.  Af disse markeder er fusionen is@r af konkurrencemassig interesse for
folgende markeder:

e Markedet for salg af VVS- og VA-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg af el-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg af VVT-artikler til professionelle kunder.

e Markedet for salg af stal og metaller til professionelle kunder.

260. Disse vil blive gennemgaet hver for sig i det folgende.

261. Hvad angar de ovrige relevante produktmarkeder skal anfores folgende
grunde til at udelade dem af de videre analyser.

262. Markedet for salg til aktererne pa ger-det-selv-markedet er af anmel-
derne ansléet til at udgere ca. 1 mia. kr. og parternes salg heraf udgjorde 1 2006
[..] mio. kr."”. T dette ar udelukkende fra AO. LM er i 2007 begyndt at szlge
enkelte VVS-artikler til aktorerne pa ger-det-selv-markedet. I 2007 forventer
man en samlet omsatning fra denne aktivitet pa [..] mio. kr.

P De starste KUNAET VAL [........ue et ].
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263. P& markedet for salg af nye og brugte verktejsmaskiner, serligt bear-
bejdningsmaskiner til plader (slibning, freesning, drejning til alle former for
pladebearbejdning) til metalforarbejdende virksomheder er alene LMG Maski-
ner A/S aktiv. LMG Maskiner A/S’ sortiment omfatter ca. 300 forskellige
brugte og nye maskiner. Varktejsmaskinerne, som LMG Maskiner A/S s&lger,
adskiller sig markant fra de maskiner, der slges pd VVT-markedet, idet de er
vasentligt storre, og typisk specialfremstillede eller -tilrettede unikamaskiner.
Omsatningen herved var i 2006 ca. 60 mio. kr.

264. Markedet for udlejning af ejendomme er betydeligt, men parterne er
sma spillere pd dette marked. AO Invest A/S ejer 22 ejendomme, som for den
altovervejende del udlejes til AO. I enkelte ejendomme er der en ekstern lejer.
AO Invest havde i 2006 huslejeindtegter pa 19.982.000 kr., hvoraf kun
195.000 kr. (1 pct.) vedrorte eksterne lejere. LM’s omsetning pd markedet for
udlejning af ejendomme pa 96 mio. kr. i 2006 ligger i selskabet LMG Ejen-
domme ApS og stammer hovedsagelig fra koncernforbundne selskaber.

4.3.1. Markedet for salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kun-
der

4.3.1.1. Markedsbeskrivelse
Parternes markedsopggrelse
265.  Parterne har vurderet, at den samlede VVS-omsatning 1 2006 udgjorde

ca. 8,4 mia. kr., mens VA-omsatningen udgjorde ca. 1,6 mia. kr. svarende til
en samlet omsatning pa i alt ca. 10 mia. kr.
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Tabel 4.3.1.1.1. VVS- og VA markedet ifglge parternes anmeldelse

Firma VVS- og VA- VVS-artikler VA-artikler

artikler
| alt

Mio. Pct. Mio. Pct. Mio.
kr. kr. kr.

VVS-grossister
Lemvigh-Miiller [..] [5-15] [..] [5-15] [..]

Brdr. A & O Jo- [..] [10- [..] [10- [..]

hansen 20] 20]

Brdr. Dahl n.a [30- n.a [30- n.a
40] 40]

Sanistal n.a. [10- n.a [10- n.a
20] 20]

P. Hatten n.a. [0-10] n.a [0-10] n.a

A. Chr. Boldsen n.a. [0-10] n.a. [0-10] n.a

Braodrene Kier a- n.a. [0-10] n.a. [0-10] n.a

S
Treelast- og

temmerhandler

Stark n.a. [0-10] n.a. [0-10] n.a
XL-Byg n.a. [0-10] n.a. [0-10] n.a.
Bygma n.a. [0-10] n.a. [0-10] n.a
Andre VVS- [0-10] [0-10]
grossister’

Direkte sa.lg2 [0-10] [0-10]

Omsztning i alt®  10.000 100 8.400 100 1.600

Note 1: Anslaet af anmelder, omfatter VVS -grossister udenfor Rerforeningen, fx Ahlsell, Solar, Helge

Loenhart, Nyrup Plast og Scanpipe A/S
Note 2: Ansléet af anmelder

266.  Opgoerelsen af markedet for salg af VVS- /VA-artikler til professionelle
1 Danmark er af parterne foretaget pa baggrund af data fra Rerforeningen, der i

Pct.

[0-10]

[20-
30]

[30-
40]

[10-
20]

[0-10]
[0-10]

[0-10]

[0-10]
[0-10]
[0-10]
[0-10]
[0-10]

100
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2006 har skennet markedet til at udgere 1 alt 7,9 mia. kr. Til dette er tillagt om-
setningen i yderligere tre omsatningskanaler. For det forste omsatningen hos
VVS-grossister, der ikke er medlemmer af Rorforeningen (f.eks. Ahlsell, Solar,
Helge Lonhardt, Nyrup Plast og Scanpipe A/S), skennet til ca. 500 mio. kr. For
det andet omsatningen af VA-artikler direkte fra producenter til trelast- og
tommerhandler®’, som stort set ikke salger VVS-artikler. Denne omsatning er
skennet til ca. 400-500 mio. kr. For det tredje direkte salg fra producenter, til
de professionelle kunder. Denne omsatning vurderes at udgere ca. 1 mia. kr.

267. Parterne har endvidere understreget, at salg af VVS- og VA-artikler
gennem byggemarkeder og temmerhandlere samt den internetbaserede handel
efter deres opfattelse ber inddrages 1 opgerelsen af samlede marked.

268. I parternes heringssvar har de anfert, at omsatningen af VVS- og VA-
artikler til professionelle kunder gennem traelast og byggemarkeder er storre,
end parterne oprindeligt havde estimeret. Efter parternes nye skon andrager
omsatningen for salg af VVS- og VA artikler gennem byggemarkeder og trae-
laster minimum mellem 600 og 675 mio. kr.

269. Parterne har i heringssvaret ogsd anfert, at der er en betydelig handel
gennem nye internetbaserede VVS-grossister, selvom parterne ikke har angivet
noget skon for dette salg.

270.  Efter parternes opfattelse forer disse forhold til, at det samlede marked
er vesentlig hegjere end de 10 mia. kr., som parterne forst havde opgjort for det
totale VVS- og VA-marked.

Produkter

271.  Grossisterne fungerer som bindeled mellem producenter og de udferen-
de led (installaterer, entreprenerer, industrivirksomheder og andre virksomhe-
der). Grossisternes primare funktion i markedet er at samle mange tusinde for-
skellige varer fra mange producenter og videresalge til det udferende led. Den
varditilvakst, grossisterne tilforer vaerdikaden fra producent til slutbruger, ud-
gores primert af logistik og lagerfering. Varerne, som grossisterne videresal-
ger, tilfores derimod ikke ekstra vaerdi i storre omfang, Dog kan udarbejdelse
af feelles varenumre udgere en vaerdiskabelse knyttet til de enkelte varer.

272.  Grossisternes omsatning udgeres saledes i vidt omfang af de service-
ydelser, grossisterne leverer, samt af de varer, der selges.

% Anmelder anvender termen byggemarked, men styrelsen har forstaet anmeldelsen saledes, at
det drejer sig om salg fra trelast- og temmerhandler til professionelle aftagere. Styrelsen an-
vender betegnelsen byggemarked for detailforretninger med salg af et bredt sortiment af byg-
gematerialer, fx Silvan og Bauhaus.
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273.  Grossisten tilbyder et stort produktudvalg, effektive lagersystemer,
elektroniske bestillingssystemer, distributionssystemer og netvaerk af udsalgs-
steder.

274.  VVS-grossisternes produktsortiment omfatter bade VVS-artikler og
VA-artikler.

275.  Engrossalg af VVS-artikler omfatter produkter, der anvendes ved instal-
lation og reparation af vand-, varme- og sanitetsinstallationer. Det er primart
produkter, der anvendes inde i huset og over gulvhgjde. Varegrupperne er fol-
gende:

e Ror og fittings: Stélrer, kobberror, plastrer, herunder aflobsror og
kloakrer med tilherende muffer og fittings mv.,

e Varme: Varmekedler, olie- og gasfyr samt brendere hertil med til-
beher, vandvarmere, pumper, radiatorer, ventiler, haner mv. og

e Sanitet: Klosetter, handvaske, badekar, brusekabiner, kekkenvaske,
blandingsbatterier og handbrusere mv.

276.  Engrossalg af VA-artikler omfatter produkter, der anvendes til vand og
spildevand (kloakvand) i og uden for huset og i jorden. Det drejer sig om vare-
grupperne:

e Ror- og fittings: Stdlrer, kobberrer, plastror, herunder aflobsror og
kloakrer 1 Rerkataloget, jf. omtalen ovenfor.

277.  Nogle af grossisterne har oprettet saerlige VA-afdelinger med eget per-
sonale. Det gaelder efter det oplyste Brdr. Dahl, AO og Sanistal. Andre har alle
produkter inden for VVS og VA blandet (og har haft svart ved at dele dem ud
pa de to grupper i deres svar til KS).

278.  Rerforeningen®' har udviklet og driver en database med en systematisk
opdeling af de VVS- og VA-artikler og komponenter, som leveres igennem
foreningens medlemmer~*.

279. I databasen er der pr. 31. december 2007 382.318 forskellige produkter
og komponenter med eget varenummer>. De 276.872 er aktive produkter, og
databasen er Danmarks sterste og mest komplette database over VVS-artikler.

! Rorforeningen er VVS-grossisternes brancheforening. Rerforeningen er samlingspunkt for
normer og standarder, kataloger og produktnumre og formidler af teknisk information til om-
verdenen.

*2 Rorforeningens beskrivelse af databasen. Den omfatter sdvel VVS- som VA-artikler.

# Jf. Rerforeningens hjemmeside http://www.rorforeningen.dk/?id=92
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280.  Producenter og importerer af VVS- og VA-artikler kan pé lige fod med
grossisterne fi optaget deres produkter i databasen, jf. Konkurrenceradets sag
om ” Kriterier for optagelse i Rgrforeningens vvs-nummersystem og vvs-
katalog™ fra den 27. april 2005.

281. LM anforer, at de forer et bredt sortiment. Det omfatter ca. 20.000 va-
renumre inden for VVS- og VA-artikler, heraf er der 13.500 lagerforte vare-
numre.

282.  AO betegner ligeledes sit sortiment som bredt. AO lagerforer ca. 32.000
varenumre VVS- og VA-artikler til det professionelle marked. Kunderne kan
indtil kl. 18 (leverancer til Jylland kl. 17) bestille lagerforte varer til levering
naste morgen. Derudover salges der en del ikke-lagerforte varer, hvor AO
skaffer varen hjem til kunden og leverer denne, eller ved at varen sendes direk-
te fra leveranderen til kunden.

Distribution

283. Salg af VVS- og VA-artikler til professionelle foregar enten som af-
hentningssalg, hvor kunderne selv athenter varerne i grossisternes salgsafde-
ling eller leveringssalg, hvor grossisterne bringerne varerne ud til kundens
adresse/byggepladser eller forskrivningsalg, der svarer til gennemfakturerings-
salg. Specialgrossisterne har bade en raekke centrallagre og salgsfilialer. Distri-
butionen kan ske enten fra lager eller salgsfilial.

284. LM har oplyst, at deres VVS- og VA-division har 29 afdelinger fordelt
over hele landet samt et centrallager i Kolding. [70-80] pct. af omsatningen pa
VVS salges fra de forskellige afdelinger og centrallageret, mens [20-30] pct. af
oms&tningen leveres direkte fra leveranderer/producenter til kunderne via gen-
nemfakturering. For VA-artikler stammer [80-90] pct. af omsetningen fra af-
delingerne, mens [10-20] pct. leveres direkte fra leveranderer/producenter til
kunderne.

285.  AO’s leveringsstruktur er karakteriseret ved flere forskellige leverings-
former, hvor varerne leveres der, hvor kunden gnsker varen, herunder

e direkte til kundens adresse,

o direkte til byggepladser,

e til AO’s servicecentre, hvor kunden kan athente varen.
286. Hos AO blev i 2006 [20-30] pct. af den samlede omsetning til det pro-
fessionelle marked athentet i afdelingerne, [50-60] pct. blev leveret fra central-

lageret, [10-20] pct. blev leveret direkte fra leverander til kunde og de sidste
[0-10] pct. var skaffevarer leveret via AO’s centrallager.
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287. AOQO’s distribution varetages primert af eksterne vognmand (tredjepart).
AO har en reekke samarbejdsaftaler med bade lokale og nationale distributerer.

288. Hovedkonceptet er one-stop-shopping, hvor kunderne tilbydes et kom-
plet tekniksortiment i et afhentnings- og leveringssystem. Konceptet understot-
tes af import og udvikling af egne sortimenter rettet mod bade det professionel-
le marked og ger-det-selv-markedet.

Prisfastseettelse

289.  Grossisterne fastsa@tter deres listepriser centralt 1 virksomhederne. De
gaelder for det daglige salg. Pa disse listepriser yder grossisterne rabatter og
bonus til kunderne. I forbindelse med storre tilbudsarbejder og andet projekt-
salg afgiver grossisterne tilbud til installaterer og entreprenerer pa de samlede
materialeleverancer. Parterne har oplyst, at listeprisen til kunderne altid er den
samme, men at der ydes individuelle rabatter ud fra den aktuelle markeds- og
konkurrencesituation og ud fra en vurdering af den enkelte kundes forhold**.
For enkelte storre kunder er aftalt nettopriser pa samtlige varer. Samhandelsaf-
talerne indgds lokalt, men gzlder for kunden i hele landet. Grossisternes sam-
handelsaftaler med de professionelle kunder indgas for en periode pa mellem
1-3 &r, hvor rabatten/rabatsatserne aftales for perioden.

290.  Der har hidtil veeret forskellig grad af offentlighed omkring grossister-
nes listepriser. AO’s listepriser for VVS-artikler har veret offentligt tilgenge-
lige pa virksomhedens hjemmeside, hvorimod det kreever serlige brugerrettig-
heder hos Brdr. Dahl, LM og Sanistal for, at kunderne kan fa adgang til grossi-
sternes listepriser®. Parterne har i deres heringssvar af 15. april 2008 meddelt,
at der nu kraeves kodeord for at opnd adgang til AO’s listepriser pd hjemmesi-
den, hvorefter AO folger samme praksis som de andre grossister.

Konkurrenterne

291.  De fire storste VVS-grossister, Brdr. Dahl, AO, Sanistal og LM er alle
landsdaekkende med fra 27 og op til 59 filialer.

292.  Brdr. Dahl er den sterste konkurrent og er aktiv ogsd inden for VVT-
artikler og gor-det-selv. Brdr. Dahl er reprasenteret med afdelinger fordelt 1
hele landet. Sanistal er den anden store konkurrent til fusionsparterne. Sanistal
er steerk 1 Jylland, men er ogsa reprasenteret 1 de ovrige landsdele og har senest
ekspanderet pa Sjelland.

** Parterne har dog oplyst, at internetbutikker faktureres efter en sarskilt prisliste. Endvidere
findes der i samhandelsaftaler med enkelte kunder sarskilte nettopriser.

* Hos de sidstnavnte tre VVS-grossister kan de professionelle kunder i loginkode og pass-
word ved at kontakte grossisten, hvis de ensker adgang til grossisternes listepriser.
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293.  Solar, som i forvejen er den storste landsdekkende grossist inden for el-
artikler, er ny pa dette marked siden 2005, og har kun en meget lille markeds-
andel.

294.  Ahlsell, som er den naststerste VVS-grossist i Sverige og Norge, kom
ind pd det danske marked for bade VVS- og elinstallationsartikler i 2000. Ahl-
sell er dog en mindre spiller, der fortsat er ved at etablere sig pa markedet.

295. De ovrige VVS-grossister er regionale og lokale grossister med op til
seks afdelinger, der hver is@r betjener et opland omkring 50 km eller mere for
sd vidt angar athentningssalg, hvorimod leveringssalg foretages i hele Dan-
mark.

296.  Stark er en landsdakkende traelast- og tammerhandelskaede, som salger
V A-artikler (isar plastrer, brende o.1.) til entreprenerer.

297.  De to fusionerende virksomheder er medlemmer af VVS-grossisternes
brancheforening, Rerforeningen®®. Rorforeningen har 14 medlemmer med i alt
ca. 190 afdelinger 1 hele landet.

298.  Rerforeningen stir for en del informationsindsamling og -udveksling
til branchens akterer, idet Rorforeningen udarbejder statistik, som kan give ak-
torerne en god fornemmelse af markedets overordnede storrelse og af bevagel-
ser heri. Rorforeningen indsamler manedsvis statistik for det samlede salg 1
seks regioner opdelt pa lagersalg®’ og forskrivningssalgzg, jf. tabel 4.3.1.1.2
nedenfor. Denne statistik tilsendes medlemmerne, og den publiceres pa Rerfo-
reningens hjemmeside hver anden maned.

Tabel 4.3.1.1.2. VVS-omsztning, Rgrforeningens statistik

rWS-omsa?.lning 1. januar - 31. cktober 2007/2006

Tus.Kr. Lager Forskr. Total Lager Forskr. Total Dift. Diff. Diff.

2007 2007 2007 2006 2006 2006 lager forskr. total
Sum Mord 725.832 97 581 827413 577.655 113458 £51.154 26,34 -14,02 18,71
Sum Syd 855.208 178167 [ 1.037.375 783914 170.714 954628 9,60 437 867
Sum Sst 1.095.856 213280 | 1.309.146 932140 204.140 | 1.135.280 17,58 448 15,21
Sum Vest 583.457 140517 7224874 516.263 124138 650.406 120 4,76 11,21
Sum Fyn 495.039 95265 504,304 458794 86.505 54£.293 8,77 10,13 8,99
Sum Sjeelland] 2235805 302208 | 2728103 | 2.199.084 3270368 | 2.528.100 6,22 19,96 8,00
Sum Total 6.103.197 | 1.117.118 | 7.220.315 | S467.835 | 1.036.032 [ 6.503.857 11,62 7,83 11,02

299. Rerforeningen indsamler ligeledes statistik for det samlede salg inden
for produktkategorierne ror, varme, sanitet og en ubetydelig restgruppe “an-
det”, jf. tabel 4.3.1.1.3 nedenfor. Denne statistik tilsendes ligeledes medlem-

2 A. C. Nielsens Eftf. A/S, A/S Chr. Boldsen, A/S P. Hatten & Co., Brodrene A & O Johansen
A/S, Bradrene Dahl a/s, Bradrene kier a.s , Construx A/S, Frederik Nielsens Eftf. Nyborg A/S,
G..K.M. Aktieselskab, Horsens Jern- & Stal, LM, Rasm. Holbeck A/S, Sanistdl A/S og
Vinderup Jern & Stal A/S.

*7 Lagersalg er al salg, der ikke er forskrivningssalg.

*® Forskrivningssalg svarer til gennemfakturering.
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merne og publiceres pa foreningens hjemmeside hver anden méined Begge sta-
tistikker tilsendes medlemmerne med en forholdsvis kort tidsforsinkelse.

Tabel 4.3.1.1.3. Samlet salg inden for produktkategorier, Rgrforeningen

Lageroms=tning 11 - 3110 2007/2006 fordelt pa RER - VARMIE - SANITET- ANDET
tus. kr. 2007 procent tus. kr. 2006 procent Lifference procent
RER 2.890.155 4735 % 2.620.700 4793 % 1028 %
[VARME 1.522.941 2495 % 14582684 2712 % 272 %
SANITET | 1.209.624 19,52 % 1.100.846 20,13 % 9,67 %
JAMDET 480477 787 % 263.505 482 % 82,34 %
6.103.197 100,00 % 5.467.825 100,00 % 1162 %

300. Nogle af de smé grossister i Rorforeningen er medlemmer af indkebs-
foreningen Dansk Jerncentral A/S, hvis centrale indkebskontor, beliggende i
Randers, varetager indkebsinteresserne for 39 selvstendige grossistvirksomhe-
der. Dansk Jerncentrals hovedformal er at etablere fzlles indkebsaftaler og ko-
ordinering af felles indkeb.

301. Dansk Jerncentral A/S er opdelt 1 3 afdelinger: Stal-afdelingen, VVS-
afdelingen og VVT-afdelingen (varktej/tekniske artikler), hvoraf 11 af grossi-
sterne med 1 alt 21 udsalgssteder er aktive pad markedet for salg af VVS-
artikler.

302.  Der findes herudover nogle grossister uden for Rerforeningen. Der kan
bl.a. henvises til Ahlsell og Solar, som begge er aktive bade som VVS- og el-
grossister. Derudover findes der nogle sma grossister, som kun forer VA-
artikler. Det er fx Helge Lonhart, ScanPipe og Nyrup Plast. Endelig findes der
virksomheder, der har taget salg af VVS-artikler op som aktivitet i de senere ar,
men som har haft hovederhverv i andre brancher. Elinstallationsmaterielgrossi-
sten Solar er ét eksempel herpa.

303. En rekke virksomheder er af anmelder tillagt en vis sterrelse inden for
salg af VA-artikler til professionelle kunder, mens de ikke ogsé selger VVS-
artikler. Det drejer sig om Stark, XL-Byg og Bygma, som er trelast- og tom-
merhandlerkeeder med hovedvagten pd de traditionelle byggevarer uden for
installationsfagene. De s&lger ogsd VVS-artikler, men hovedsagelig til private
kunder.

Leverandgrerne

304. Ifelge Rorforeningens hjemmeside er der i kataloget optaget produkter
fra knap 500 leveranderer (producenter og importerer) af VVS- og VA-artikler.

305. De store leveranderer til VVS-grossisterne er organiseret i VELTEK
(en sammenslutning af de to tekniske brancheorganisationer VE Leveranderer-
ne VVS-branchen og FAFGE, El-Branchens Leveranderforening).

306. Ifelge VELTEK’s hjemmeside reprasenterer foreningen mere end 110
medlemmer og en brancheomsatning pa omkring 25 mia. kr.
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307. LM’s indkeb af VVS- og VA-artikler foregir primart ved handel direk-
te med producenterne. LM’s fem storste leveranderer i 2006 var folgende:

Tabel 4.3.1.1.4. LM’s indkab af VVS- og VA-artikler
Indkeb mio. kr. Pct. -andel af

indkeb
% * %
% %k *
% % *
%k * *
% * ES
% %k *

308. Leverandererne tegner sig hver iser kun for en lille del af de samlede
indkeb — den sterste leverander stod saledes kun for * pct. af de samlede ind-
keb. Kun inden for VA-artikler tegner de store plastrer-leveranderer, Nordisk
Wavin og Uponor, sig for betydelige andele af indkebene[20-30] pct. og [20-
30] pct.

309. AO’s storste leveranderer 1 2006 var folgende:

Tabel 4.3.1.1.5. AO’s indkgb af VVS- og VA-artikler
Indkeb mio. kr. Pct. -andel af

indkeb
* * *
* * *
* * *
* * *
* * *
s * *
* * *

310. AO’s starste leverander tegner sig saledes for en forholdsvis lille andel
pa * pct. af AO’s samlede indkeb.

311.  Det fremgér af anmeldelsen, at LM og AO kun har et vist sammenfald
af store leveranderer. De falles leveranderer, Nordisk Wavin, Uponor og If6
Sanitdr er alle virksomheder med en stor omsatning.

312.  Parternes samhandel med leveranderer sker ved standard samhandelsaf-
taler, som oftest er formuleret af grossisterne. Aftalerne indeholder bestemmel-
ser om levering, betaling, priser, rabatter, bonus og gebyrer og tilleg. Sedvan-
ligvis henviser aftalerne til leveranderens geldende priser, som ofte findes i et
prisblad eller en prisbog uden for aftalen.
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313.  Aftalerne giver som hovedregel ret til at handle pd de aftalte vilkar og
indeholder ikke bestemmelser om minimumsomsetning som en forudseatning
for samhandel. Betingelserne varierer sé efter leveringsomfang, typisk i form af
ordre- eller fakturarabatter. Herudover ydes forskellige former for rabatter og
bonus. Rabatterne pd leveranderernes listepriser er betydelige, er individuelle
og varierer fra produkt til produkt.

314.  Der er ikke enerets- eller eksklusivbestemmelser i de aftaler, som sty-
relsen har kendskab til.

315.  Der henvises 1 gvrigt til gennemgangen af markedsundersogelsen, jf. af-
snit 4.3.1.2.

Aftagerne

316. Aftagerne af VVS- og VA-artikler er installaterer, entreprenerer, mu-
rermestre, industrikunder, offentlige myndigheder, forsyningsselskaber, for-
handlere og andre kundegrupper.

317. Parterne har folgende fordeling af kunderne:

Tabel 4.3.1.1.6. Parternes salg fordelt pa kundegrupper 2006

Kundegruppe LM AO
Pct. Pct.
VVS-installaterer [50-60] [60-70]
Entreprenerer [10-20] [10-20]
Murermestre/Bygmestre (-) [0-10]
Industrikunder [10-20] [0-10]
Stat, amt og kommuner [0-10] [0-10]
Forhandlere (-) [0-10]
Andre [10-20] [10-20]

Note: (-) er indeholdt i ”Andre”.

318. Den store aftagergruppe for VVS- og VA-artikler er VVS-installaterer,
som aftager [50-70] pct. af parternes salg.

319. VVS-installaterer er typisk sma virksomheder, jf. tabel 4.3.1.1.7. Der
var ifelge Danmarks Statistik 1 alt 3.252 virksomheder 1 2005, og de havde en
samlet omsetning pa 16,8 mia. kr. svarende til en gennemsnitlig arsomsatning
pd godt 5 mio. kr. De smd VVS-installaterer med under 20 beskaftigede ud-
gjorde 3.100 virksomheder og stod for naesten 74 pct. af den samlede omsaet-
ning i branchen®.

* Dir. Niels Johansen, Brdr. A & O Johansen, betegnede ved mede 10. marts 2008 sin mal-
gruppe [........ ]
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Tabel 4.3.1.1.7. Antal VVS-virksomheder, omszatning og antal beskaftigede

VVS- 2003 2004 2005
virksomheder

Antal 3.235 3.242 3.252
Antal beskeefti- 17.641 17.685 17.640
gede — arsvaerk

Omsatning mio. 15.341 15.950 16.764
kr.

Kilde Danmarks Statistiks statistikbank, REGN7

320. VVS-installaterernes brancheorganisationer er Dansk VVS (under Tek-
niq) og DS Héandvark og Industri. De har i alt ca. 2.500 medlemmer.

321. Derudover anvender ogséd kloakmestre VVS-/VA-artikler, nar de udfo-
rer arbejder pd kloaksystemerne. Kloakmestre er ofte enten ogsd VVS-
installaterer, entreprenerer eller muremestre. Der findes efter skarpelse af kra-
vene til autorisation i 2005 ca. 2.600 autoriserede kloakmestre™.

322.  Industrikunder anvender isaer VVS-artiklerne som halvfabrikata i deres
egen produktion.

323. Offentlige og private forsyningsvirksomheder aftager tillige VVS- og
VA-artikler til eget brug i forbindelse med deres aktiviteter inden for vand,
kloak, fjernvarme og gasforsyning.

324.  Endelig aftager forhandlere VVS-artikler fra grossisterne til videresalg
til private kunder. Det gelder for byggemarkeder, isenkreemmere, varktegjsma-
gasiner og forskellige andre detailvirksomheder.

325. Samhandelsforholdet med grossisternes kunder er typisk fastlagt i en af-
tale, der er indgaet med grossistens lokale afdeling, der hvor kunden bor. Den
galder sé for installaterens keb, uanset hvor materialerne bliver kobt.

326.  Aftalerne indeholder bestemmelser om levering, betaling, priser, rabat-
ter, bonus og gebyrer og tilleg. Sedvanligvis tager aftalerne udgangspunkt 1
grossistens listepriser, som findes i et prisblad eller en prisbog uden for aftalen.
Den lokale aftale fastleegger sé rabat og bonussatser for samhandlen. Efter om-
stendighederne kan fx rabatter veere meget detaljerede og graduerede helt ned
pa produktniveau.

327. VVS-grossisterne har typisk ikke noget salg til private kunder. Det
overlader de enten til byggemarkeder eller lader deres egne kunder, installate-
rerne, sta for.

%% Jf. Kloaksektionens nyhedsbrev 2006/1.
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4.3.1.2 Markedsundersggelsen

328.  Konkurrencestyrelsen har foretaget nogle markedsundersogelser, jf. af-
snit 3.2. Nedenfor vil resultaterne fra markedsunderseggelserne blive gengivet, i
det omfang det findes relevant for markedsbeskrivelsen, og ikke allerede er be-

lyst.

Markedsaktgrer

329.  Af svarene pd markedsundersogelse 1 fremgér, at 13 virksomheder med
et salg 1 2006 pé over 30 mio. kr. kan betegnes som konkurrenter inden for salg
af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder. Derudover findes der som navnt

en rekke mindre aktorer — iser blandt medlemmerne af Dansk Jerncentral.

330.  Grossisternes storrelse og fordeling af salg pd VVS-/VA-artikler i 2006

var som vist 1 nedenstdende tabel 4.3.1.2.1.

Tabel 4.3.1.2.1. VVS- og VA-markedet i 2006 ifglge KS” markedsundersggelse

Firma VVS- og VA- VVS-artikler
artikler
I alt

Mio. Pct. Mio. Pct.

Kr. Kr.
Lemvigh-Miiller [..] [5-15] [..] [10-20]
Brdr. A & O Jo- [..] [20-25] [..] [20-25]
hansen
Brdr. Dahl [..] [38-42] [..] [38-42]
Sanistal [..] [15-20] [..] [15-20]
Solar [..] [0-5] [..] [0-5]
Ahlsell [..] [0-5] [..] [0-5]
P. Hatten [..] [0-5] [..] [0-5]
A. Chr. Boldsen [..] [0-5] [.-] [0-5]
Bredrene Kier a-s [.-] [0-5] [.-] [0-5]
Stark [..] [0-5] [..] [0-5]
Helge Lonhart [..] [0-5] [..] [0-5]
Nyrup Plast [..] [0-5] [.-] [0-5]
Scanpipe [..] [0-5] [..] [0-5]
GKM, Horsens [..] [0-5] [..] [0-5]
jern & Stél, Con-
strux, Rasmus

Holbeck

VA-artikler
Mio. Pct.
Kr.
[..] [0-10]
[..] [25-30]
[..] [38-42]
[..] [10-15]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
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Tabel 4.3.1.2.2a. Omsztning og markedsandele for VVS og VA ifglge parternes skagn i
anmeldelsen og KS” markedsundersggelse.

Rorforeningens
medlemmer

Treelast- og
temmerhandler

Andre VVS-
grossister (uden
for Rerforenin-

gen)

Note 1: Ansléet af anmelder, omfatter VVS- og VA-grossister udenfor Rerforeningen, fx Ahlsell, Solar,

Lemvigh-Miiller

Brdr. A & O Jo-
hansen

Brdr. Dahl

Sanistal

P. Hatten
A. Chr. Boldsen

Bradrene Kier a-
S

Dvrige
medlemmer

Subtotal
Stark

XL-Byg
Bygma
Subtotal

Ahlsell,

Solar,

Helge Lenhart,
Nyrup Plast
Scanpipe A/S
Subtotal'

Direkte salg
Omsatning i alt

Helge Lonhart, Nyrup Plast og Scanpipe A/S
Note 2: Ansléet af anmelder

Note 3: KS skon for samlet omsztning hos treelast- og temmerhandlere.
Anm.: Tal i parenteser, er markedsandele fra anmelder omregnet til omsatningstal.

331.

Parterne
Mio. Pct.
kr.
[..] [5-15]
[..] [20-
25]
[..] [35-
45]
[..] [10-
20]
[..] [0-10
[.] [0-10]
[..] [0-10]
[0-10]
7900
[.] [0-10]
[]
[..] [0-10]
500 [0-10]
500 [0-10]
1.000 10
10.000 100

KS
Mio.
kr.
[.]
[.]
[.]

[-]

— —
—_— e

[-.]

[7.000-
8.000]

[7.500-
8.500}

styrelsens og parternes opgerelse af markedsakterernes storrelse.

Pct.
[5-15]

[20-
25]
[38-
42]
[15-
20]

[0-5]
[0-5]
[0-5]

n.a.
[0-5]
[0-57°
[0-5]
[0-5]
[0-5]
[0-5]
[0-5]
[0-5]

100

Det fremgar af tabel 4.3.1.2.2a, at der er betydelige forskelle mellem
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332. Parterne har i deres heringssvar anfort, at styrelsens opgerelse af det
samlede marked for VVS og VA er for lavt af felgende grunde:

e Omsetningen for Rerforeningens medlemmer er lavere end opgjort
af Rerforeningen selv.

e Byggemarkeder og trelasters omsatning er storre end oprindeligt
estimeret af parterne og vaesentligt storre end antaget af Konkurren-
cestyrelsen. Parternes skon for dette salg er minimum 600 mio. kr.

¢ Omsatningen for andre medlemmer uden for Rerforeningen er stor-
re end antaget af Konkurrencestyrelsen.

333. Med hensyn til omsatningen blandt de sterre medlemmer af Rorfore-
ningen bygger styrelsens opgerelse pa, hvad virksomhederne har oplyst til sty-
relsen. Enkelte meget sma grossister har ikke svaret pé styrelsens undersggelse.
En del af forskellen vedrerende Brdr. Dahls omsetning skyldes, at Brdr. Dahls
salg til akterer pd gor-det-selv-markedet og salg til industrivirksomheder af
VVT-artikler regnskabsmassigt herer sammen med VVS-omsatning og indu-
striomsatning, som parterne har forudsat alt sammen horer under VVS og VA.
Styrelsen har kontaktet Rorforeningen for at sammenligne styrelsens oplysnin-
ger fra markedsundersogelsen med Rerforeningens statistik. P4 den baggrund
kunne styrelsen konstatere, at oplysningerne for flere medlemmer var ens, men
at der ogsa var visse afvigelser — herunder afvigelse [...], hvor det af parterne
oplyste omsetningstal [....] omsatningstallet indberettet til Rerforeningen.

334. I anmeldelsen har fusionsparterne anfort Stark, XL-Byg og Bygma som
de vaesentligste virksomheder inden for trelast, der selger VVS-/VA-artikler
til professionelle kunder. Parterne har anslaet de tre virksomheders markedsan-
del til * pct. hver for VA-artikler, svarende til ca. * mio. kr. for hver ud fra par-
ternes angivelse af markedets storrelse.

335. Stark har i styrelsens markedsundersegelse svaret, at omsatningen af
VVS-/VA-artikler udger [..] mio. kr. Bygma har svaret, at Bygma [..] omsat-
ning med VA-artikler.

336. XL-Byg, som af parterne var udpeget som konkurrent, er en markedsfo-
ringskaede for medlemmer af indkebsforeningen Ditas. XL-Bygs hovedafdeling
kan ikke oplyse tal for salget af VA-artikler 1 deres svar pa markedsundersogel-
sen, da XL-Byg ikke ligger inde med disse oplysninger. Der kan herudover vee-
re nogle andre traelasthandler, der ogsa har et salg til professionelle kunder. Af
hensyn til at imgdekomme den usikkerhed, der ligger i denne vurdering, leegger
Konkurrencestyrelsen til grund, at omsatningen blandt traelasthandler udger
300 mio. kr.*'. Som det fremgar, har styrelsen ikke inddraget byggemarkeder,

*! Baggrunden herfor er, at Stark, XL-Byg og Bygma udger de tre vasentligste traelastvirk-
somheder, men at kun Stark har oplyst sit VVS-salg. Styrelsen har derfor antaget, at de to evri-
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fordi byggemarkeder som Silvan og Bauhaus efter styrelsens vurdering pri-
mert selger til detailkunder.

337.  For gruppen af andre VVS-grossister finder styrelsen, at deres egne tal
ber laegges til grund for opgerelsen, selvom parterne bestrider, at opgerelsen
over grossisterne uden for Rorforeningen er korrekt™>.

338.  Styrelsen medtager ikke salget direkte fra leverander til professionelle
kunder 1 markedsopgerelsen. Der henvises til argumentationen i afsnittet om
markedsafgransning nedenfor.

339. P& grundlag af parternes anbringender vedrorende styrelsens opgerelse
af det totale marked, har styrelsen foretaget en beregning baseret pad Rerfore-
ningens statistik for sine medlemmer. Konklusionen herpa er, at hvis det totale
marked baseres pa Rerforeningens statistik, forer det ikke til vesentlige an-
dringerne af de markedsandele, som styrelsen havde opgjort, jf. tabel
4.3.1.2.2b.

ge treelastvirksomheder havde en tilsvarende andel af VVS-omsatning, hvilket efter afrunding
resulterede i et samlet sken for VVS-omsatningen blandt treelasthandler mv. pa 300 mio. kr.,
hvilket er 200 mio. kr. mindre end anslaet af parterne, jf. tabel 4.3.1.2. 2a.

32 Parterne har i heringssvar af 6. april 2008 vedlagt en oversigt over en rakke af bl.a. sma
grossister. I haringssvar af 15. april har parterne anfort, at disse grossister bar indgé i opgerel-
sen i det samlede marked. Styrelsen har — givet det meget sene tidspunkt — ikke haft mulighed
for at vurdere, om det er relevant at inddrage disse grossister. Styrelsen kan dog for en umid-
delbar betragtning se, at flere af grossisterne kun i beskedent omfang salger til professionelle
kunder. Under alle omstaendigheder er det dog vurderingen, at deres samlede sterrelse er sé be-
skeden, at de ikke @ndrer markedets totale sterrelse navneveardigt.
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Tabel 4.3.1.2.2b. Omsatning og markedsandele for VVS og VA ifglge parternes skgn i
anmeldelsen og KS’ opggrelse samt Ragrforeningens statistik for 2006.

Reorforeningens
medlemmer

Treelast- og
temmerhandler

Andre VVS-
grossister (uden
for Rerforenin-

gen)

Lemvigh-Miiller

Brdr. A & O Jo-
hansen

Brdr. Dahl

Sanistal

P. Hatten
A. Chr. Boldsen

Bradrene Kier a-
S

Andre (GKM,
Horsens Jern & Stal,
Construx, Rasmus
Holbeck)

Subtotal
Stark

XL-Byg
Bygma
Subtotal

Ahlsell,

Solar,

Helge Lenhart,
Nyrup Plast
Scanpipe A/S
Subtotal'

Direkte salg’
Omsatning i alt

Parterne
Mio. Pct.
kr.

[..] [5-15]

[..] [20-

25]

[..] [35-

45]
[..] [10-
20]

[-] [0-5]

[.] [0-5]

[..] [0-5]

[..] [0-10]

7900

[.] [0-5]

[]

[] [0-5]
500 [0-10]
500 [0-10]

1.000 10
10.000 100

KS

Mio.
kr.
[.]
[-]
[-]

[-]

— o
—_

[-]

[7.000-
8.000]

[-.]

[8.000-
9.000]

Pct.
[5-15]

[20-
25]
[38-
42]
[15-
20]

[0-5]
[0-5]
[0-5]

[0-5]

[0-5]

n.a.
[0-5]
[0-5°
[0-5]

100

KS med Reorfo-
reningens tal’
Mio. Pct.

kr.
[..] [5-15]
[..] [20-
25]
[..] [38-
42]
[..] [15-
20]
[-] [0-5]
[.] [0-5]
[.] [0-5]
L1 [0-5]
[7.500-
8.500]
[..] [0-5]
n.a. n.a
[-] [0-5]
300°  [0-5]°
[-] [0-5]
[-.] [0-5]
[..] [0-5]
[..] [0-5]
[-] [0-5]

[200- [0-5]
500]

8.510 100

Note 1: Omfatter VVS- og VA-grossister udenfor Rerforeningen, fx Ahlsell, Solar, Helge Lonhart, Nyrup

Plast og Scanpipe A/S

Note 2: Ansléet af anmelder
Note 3: KS skon for samlet omsatning hos treelast- og temmerhandlere.
Note 4: Rerforeningens tal taget ind i stedet for svar, hvor der er mere end afrundingsforskelle.
Anm.: Tal i parenteser er markedsandele fra anmelder omregnet til omsatningstal.



340. Markedsakterernes samlede omsatning og deres markedsandele har
gennem de seneste fire ar set ud, sdidan som det fremgar af nedenstaende tabel
4.3.1.2.3. Opgerelsen er baseret pa styrelsens markedsundersogelser. Opgorel-
sen afviger lidt fra opgerelsen i tabel 4.3.1.2.2b sidste sojle, der er baseret pa
tal fra Rorforeningen for 2006. Forskellen i datakilder pavirker ikke udviklin-
gen 1 markedsandele.

Tabel 4.3.1.2.3. VVS- og VA-markedet 2003-06 - markedsundersggelsen

Firma 2003 2004 2005 2006
Pct. Pct. Pct. Pct.
Lemvigh-
Miiller [10-15] [10-15] [10-15] [5-10]
Brdr. A & O
Johansen [20-25] [25-30] [25-30] [20-25]
Brdr. Dahl [38-42] [38-42] [32-37] [38-42]
Sanistal [12-17] [10-15] [10-15] [15-20]
Solar [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Ahlsell [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
P. Hatten [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
A. Chr. [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Boldsen
Brodrene [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Kier a-s
Stark [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Helge Len- [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
hart
Nyrup Plast [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Scanpipe n.a. [0-5] [0-5] [0-5]
Andre n.a n.a n.a [5-10]
I alt 100 100 100 100

341. Det ses af tabellen, at konkurrenternes markedsandele har veret for-
holdsvis stabile. De storste @ndringer fra 2003 til 2006 har veret [....]LM’s
markedsandel pé [0-5] procentpoint og en stigning 1 [XX] pé [0-5] procentpo-
int.

Distribution

342.  Det fremgar af markedsundersogelsen, at grossisternes distribution fo-
regér dels som afhentningssalg og dels som leveringssalg. Styrelsen er ikke i
besiddelse af oplysninger om fordelingen mellem afhentnings- og leveringssalg
for markedet som helhed.
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343.  Leveringen foregar typisk fra centrallagre, mens athentning typisk fore-
gér fra salgsfilialerne.

344.  Af nedenstdende tabel fremgér antallet af grossisternes salgssteder, de-
res begrundelse for det valgte distributionssystem samt salgsfilialernes geogra-
fiske opland. Det skal i forhold til tabellen nedenfor praciseres, at udtrykket
“opland” udtrykker dekningsomradet for athentningssalg, mens leveringssalg
kan foretages over hele landet. Hovedparten af konkurrenterne svarer, at deres
enkelte salgssteder har et opland pa 50 km eller mere.

Tabel 4.3.1.2.4.

Svar fra konkurrenter pa spgrgsmal 17 (VVS) og 18 (VA) i markeds-

undersggelse 1: ”Hvor stort et opland har jeres enkelte salgssteder?”
Opland Opland Opland Opland Opland
inden for inden for inden for inden for  inden for
radius af  radiusaf  enlands- enregion hele landet

50 (km) 50 km og del
derover
Stor aktgr 3 0 1 0 1
Lille aktgr 2 4 0 0 2

Note: 13 VVS-grossister har svaret, 5 store og 8 smd. Sma virksomheder er virksomheder med en omseet-
ning pé op til ca. 100 mio. kr.

Kommentarer: Respondenter, der har svaret inden for 50 km, har navnt, at radius er mindre i Storkeben-
havn. En enkelt neevner indenfor en radius pa ca. 6 km i Storkebenhavn og 20 km i provinsen.

Som svar pa spergsmélet "Inden for en radius..." nevnes: 20-30 for athentningsomsetning (mindre radi-
us i storkebenhavn), 30, 40, 50, 50, 75,100 km. Den ene akter skriver: I hele landet for leveringssalg”.

345. VVS-grossisterne er karakteriseret ved et tet net af afdelinger (udsalgs-
steder). Neerhed til kunderne er et vigtigt parameter set fra grossisternes side.

346.  Grossisterne keber primart ind centralt efter de indgdede samhandelsaf-
taler med leverandererne. Varerne leveres til et/flere centrallagre, selvom der
ogsa forekommer direkte leverancer fra leverander til kunde eller kundes byg-
geplads. I mindre omfang leveres varerne til de lokale salgssteder.

347.  Styrelsens undersogelse viser, at de konkurrenter, der har en ambition
om at vare landsdekkende, finder det afgerende at have et net af lokale ud-
salgssteder, en vis indkebsstyrke over for leverandererne, et hojt serviceniveau
og en fast kundekreds.

348. Hvad angér grossisternes distribution af VVS- og VA-artikler, har AO
oplyst, at virksomheden leverer til hele landet som leveringssalg, men at de en-
kelte salgssteder ud fra en gennemsnitsbetragtning opererer inden for en radius
pa op til ca. 20-30 km.
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Indkab

349. Med hensyn til indkeb hos leverandererne har parterne i deres svar til
styrelsens undersggelse anfort, at der ikke er nogle af de producenter (leveran-
derer), som parterne handler med, der kraver, at grossisten lagerforer et vist
produktsortiment.

350.  Styrelsen har i sin markedsundersegelse bade spurgt konkurrenterne og
leverandererne, om der er krav om lagerfering af et minimumssortiment, jf. ta-
bel 4.3.1.2.5 og tabel 4.3.1.2.6.

Tabel 4.3.1.2.5.

Svar pa spergsmal 10 og 11 til konkurrenter inden for henholdsvis VVS-
og VA-produkter i markedsundersggelse 1: ”Kraver nogle af de producen-
ter (leverandgrer), som | handler med, at | lagerfarer et vist minimumssorti-
ment? Hvis ja, angiv venligst hvilke producenter det drejer sig om, og hvor
store belgb der er bundet i det kraevede minimumssortiment.”

Ja Nej Béde og
Stor aktar 0 5 0
Lille aktar 2 3 2

Note: 12 af de 13 VVS-grossister har svaret, 5 store og 7 sma. Sma virksomheder er virksomheder med
en omsatning op til ca. 100 mio. kr.

”Ja”-svarere har kommenteret: At der skal veere et vist sortiment pa lager, men mest pga. kundernes for-
ventninger om fuldt sortiment, "Flere VVS producenter vil kun handle med os safremt vi er medlem af
rarforeningen. Vi ved at dette er ulovligt og tager kampen op séfremt vi skanner det ngdvendigt”
Béde-og-svarere har kommenteret: ~’Ja, men vi har maske 50 leverandgrer, der forventer — men kreaever
ikke — at vi farer et vist minimum. Det er mest os selv, der vurderer, at det er ngdvendigt at have det og
det pa lager.” Minimumssortiment er ikke en normal procedure. Dermed ikke sagt at det ikke indenfor
udvalgte produktomrader kan forekomme

“Nej”-svarere har kommenteret: ’Kreaver det ikke direkte, men gnsker i hgj grad en hvis mangde pa vo-
res lagerbeholdning. Effektive bestillinger og bestillinger i ’ikke anbrud™ giver alle den bedste lgnsom-
hed.”,””Men det ligger implicit i vores samhandelsaftaler med producenterne”, ’Men vores konditioner
afspejler det lagerfarte udvalg af deres produkter”.

351. Tilsvarende er speorgsmalet belyst fra leveranderside, jf. svarene i ne-
denstaende tabel 4.3.1.2.6.
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Tabel 4.3.1.2.6.

Svar fra leverandgrer pa spgrgsmal 7 i markedsundersggelse 1:”Kraver |
af de grossister, som | handler med, at de aftager og/eller lagerfarer et vist
minimumssortiment? Hvis ja, angiv venligst hvilke produkter det drejer sig
om, og hvor store minimumskgb, der er tale om.”

VVS Ja Nej
Stor aktagr 1 7
Lille aktar 0 3

Note: 11 leveranderer har svaret, 8 store og 3 sma. Sma virksomheder er defineret som virksomheder med
en omsatning op til ca. 50 mio. kr.

Ja-svareren kommenterer: ~’Skal til enhver tid vare lagerforende af et standard-sortiment af [ XX].”

”Nej” svarerne har kommenteret: Der skal kebes for [..] kr. for at fd max rabat. Der er ikke et bestemt
krav om minimumskeb, men der er mulighed for en hgjere kvartalsbonus ved lagerforing af et foruddefi-
neret sortiment.

Aftagere

352.  Grossisternes salg af VVS- og VA-artikler fordeler sig som vist 1 ne-
denstdende tabel 4.3.1.2.7.

Tabel 4.3.1.2.7. Grossisternes salg af VVS- og VA-artikler fordelt pa kundegrupper 2006

Kundegruppe Lemvigh- Brdr. A & O  Grossister 1 alt

Miiller Johansen Pct.

Pct. Pct.

VVS-installaterer [50-60] [60-70] 66
Entreprenerer [10-20] [10-20] 16
Murermestre/Bygmestre () [0-10] ()
Industrikunder [10-20] [0-10] 6
Stat, amt og kommuner [0-10] [0-10] 4
Forhandlere ) [0-10] -)
Andre [10-20] [10-20] 8

Note: (-) indgér i gruppen ”Andre”. 13 grossister indgar i beregningen af ”Grossister i alt”.

353. Det fremgér af tabellen, at grossisternes klart storste kundegrupper er
VVS-installaterer. De stir for 2/3 af afsetningen, entreprenerer star for 1/6, og
alle andre str for den sidste 1/6.

354. Det fremgér heraf, at AO [...... ] kundefordeling for alle grossister i

markedsundersegelsen. LM har [............. ]sine kunder i [....], men den klart
storste kundegruppe er [....... ]
Konkurrenceparametre

355.  De professionelle kunder er i styrelsens undersggelse blevet spurgt om,
hvilke forhold de legger vaegt pd, nar de vaelger grossist, jf. tabel 4.3.1.2.8.
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Tabel 4.3.1.2.8.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 17 i styrelsens markedsundersggelse:
Hvilke forhold leegger | veaegt pa, nar | veelger grossist?”

Stor aktor Lille aktar

Neerhed til grossistens udsalgssted 7 3
At grossisten er landsdeekkende 10 1
Fuldt sortiment indenfor varegruppen 15 4
Sortiment der omfatter flere varegrup- 10 2

per inden for, EL, VVS, VA, VVT og
stal og metaller

Service 16 3
Samhandelsvilkar 16 3
Andet 1 1
Intet svar 1 0

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersaggelsen (17 store og 4 sma). Kunderne har kunnet
angive flere svar. Sma virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning
pa op til ca. 10 mio. kr.

Andet-svarere har svaret: Personlig rddgivning og produktkendskab ved telefonisk henvendelse og bestil-
ling, leveringssikkerhed.

356. Kunderne legger iser vagt pa, at grossisten tilbyder fuldt sortiment in-
den for VVS-installationsartikler (19 svar), pa grossistens serviceniveau (19
svar) og samhandelsvilkar (19 svar). At grossisten er landsdeekkende og har et
udbud af andre varegrupper spiller en lidt mindre rolle, men er ogsa vasentligt.
Det er tilsyneladende ikke lige sa vigtigt for hovedparten af kunderne, at gros-
sisten har udsalgssteder tet pa kunderne. Det er de storre kunder, som selv er
landsdaekkende, der synes, at det er vigtigt, at grossisten er landsdaekkende.

357. Kunderne har endvidere angivet hvilke funktioner, som de anser som
grossistens vigtigste funktioner, jf. tabel 4.3.1.2.9.
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Tabel 4.3.1.2.9.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 19 i markedsundersggelse 1:”Angiv de
vigtigste funktioner, som grossisten udfgrer som bindeled mellem produ-
centerne og professionelle kunder”

Stor akter Lille akter

Samler indkgb hos producenter 13 2
Forestar lagerfunktionen for sine kun- 14 2

der

Udbyder en lang reekke varenumre 16 4

Yder hgj service ved afhentning og 16 4
udbringning

Andre funktioner 1 0

Intet Svar 1 0

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersggelsen (17 store og 4 sma). Kunderne har kunnet
angive flere svar. Smé virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning
pé op til ca. 10 mio. kr.

Andre funktioner-svarere har svaret: Logistik

358. Kunderne har oplyst, at grossisterne som bindeled mellem producenter-
ne og de professionelle kunder udferer vigtige funktioner som at samle indkeb
hos producenter, forestd lagerfunktioner for kunderne, udbydelse af et bredt
sortiment og at yde hgj service ved athentning eller udbringning af varerne.

Tabel 4.3.1.2.10.

Svar fra konkurrenter pa spgrgsmal 19 (VVS) og 21 (VA) i markeds-
undersggelse 1:” Hvilke konkurrenceparametre anser | for vigtige for en
grossist i forhold til sit salg til professionelle kunder?”

Meget vigtigt Vigtigt

Neerhed til grossistens udsalgssted 12 1
At grossisten er landsdaekkende 4 3
Fuldt sortiment indenfor varegruppen 12 1
Sortiment der omfatter flere vare- 1 5

grupper inden for, EL, VVS, VA, VVT
og stal og metaller

Service 11
Samhandelsvilkar 9 3
Andet 3
Intet svar 1

Note: I alt 13 VVS-/VA-konkurrenter har deltaget i undersegelsen,.

Kommentar til samhandelsvilkar: ” Priser og rabatter anses for meget vigtig. Kredit for vigtig og beta-
lingsbetingelser anses for mindre vigtig.”

Kommentar til Andet: ” E-handel”.

359. Konkurrenterne (grossisterne) finder det bl.a. vigtigt, at grossistens ud-
salgssted er naer ved kunderne, at de er landsdekkende og at grossisten tilbyder
fuldt sortiment inden for VVS-/VA-artikler. Service og samhandelsvilkar (pri-
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ser, rabatter, kredit og betalingsbetingelser) har ogséd stor betydning for kun-
dernes valg af grossist™.

Priser og rabatter

360. Grossisternes samhandelsaftaler med de professionelle kunder indgas
for en periode pd mellem 1-3 ar, hvor rabatten/rabatsatserne aftales for perio-
den.

361. Det fremgar dog af svarene pa spergsmal 10 i markedsundersogelse 2,
at disse rabatter i praksis er til forhandling langt hyppigere. Af svarene pa
sporgsmal 12 i markedsundersegelse 2 fremgar, at ca. 2/3 af kunderne svarer,
at rabat/bonus @ndres hyppigere end arligt, jf. tabel 4.3.1.2.11. Kunderne bru-
ger rabatterne mv. i deres forhandling med andre grossister, jf. tabel 7.1.2.2.4
og tabel 7.1.3.2.5.

Tabel 4.3.1.2.11.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 12 i markedsundersggelse 2: ”Hvor hyppigt
[forhandler | &endret rabat/bonus med jeres grossist]?”

Stor Lille

Pct. Pct.
Hyppigere end ménedligt 21 29
Hyppigere end kvartalsvis 13 18
Hyppigere end érligt 29 18
Arligt eller sjeldnere 29 24
Ubesvaret 8 12

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smé). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsaetning pa op til ca. 10 mio. kr.

362. Kunderne er i styrelsens markedsundersggelse blevet bedt om at angive
en typisk sterrelse for rabat/bonus.

363.  Svarene viser rabatspendet varierer i intervaller helt op til 0 — 90 pct.,
og det storste antal svar er 1 intervallet 30-70 pct., jf. tabel 4.3.1.2.12.

3 Parterne har fremhaevet, at priser og rabatter er meget vigtige, kredit er vigtigt og betalings-
betingelser er mindre vigtigt.
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Tabel 4.3.1.2.12.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 3 og 4 i markedsundersggelse 1. ” Huvil-
ken betydning har rabatter/bonus i jeres samhandelsforhold med gros-
sister pa de markeder, der er naevnt i spm.2. Hvor stor en andel af liste-
prisen udaggr bonus/rabat typisk? Er der tale om forhandlede rabat-
ter/bonus, eller er de ensidigt fastsat fra grossisten.”

Kundernes angivelse af rabat i pct. af grossisternes

listepriser

30-70 10 -70 0-90
Antal svar i intervallet 5 4 3
Angivne rabatsatser i 30-40, 30-60, 20- 10-40, 10-60, 0-70, 0-80, 0-
intervallet 60,40-50, 40-70 10-70, 15-70 90

9 kunder har ikke an-

givet rabatsatser

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (17 store og 4 sma). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pé op til ca. 10 mio. kr. 8 virksomheder
har ikke angivet rabatsatser i deres svar. Note: De anferte rabatspand er dem, som kunderne selv har an-
givet i deres individuelle svar.

Tabel 4.3.1.2.13.

Svar fra kunder pa spergsmal 9 i markedsundersggelse 2: * | hvilket om-
fang far | den samme rabat/bonus indenfor samme varegrupper, nar |
handler med jeres grossister?”

VVS
Stor Lille
Pct. Pct.
Grossisterne giver samme ra- 4 12
bat/bonus
Forskel op til 2 pct. 21 6
Forskel fra 2 pct. op til 5 pct. 38 24
Forskel fra 5 pct. op til 10 25 29
pct.
Forskel over 10 pct. 13 24
Ubesvaret - 6

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smé). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

364. Det fremgér af markedsundersegelse 2, at grossisternes rabatter kan va-
riere fra hinanden over for den samme kunde, jf. ovenstaende svar. Ca. 2/3 af
de store kunder svarer, at variationen er op til 5 pct., mens de sma for godt
halvdelen har en variation over 5 pct. heraf. Ca. 7 har en variation pa over 10
pct.
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365. Variationen skal ses i forhold til et rabatniveau pa typisk 30-40 pct. med
rabatter helt op til 80 pct. P4 den baggrund ma forskelle i rabatten betegnes
som relativt begraensede.

366.  Det fremgér af styrelsens markedsundersegelse, at kunderne ikke kan fa
lavere service, selv om de har angivet, at de vil vere interesseret heri mod at fa
lavere priser (de store kunder), og at de vil vere villige til at skifte grossist.

Tabel 4.3.1.2.14.

Svar fra kunder pa spergsmal 5 i markedsundersggelse 2:”Har jeres
virksomhed mulighed for at fa vedvarende lavere priser, mod at grossi-
sten yder en lavere service?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 38 24
Nej 63 71
Ubesvaret - 6

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersogelsen (24 store og 17 sma). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pé op til ca. 10 mio. kr.

367. Det er de fleste kunders opfattelse, at det har de ikke mulighed for, om
end en tredjedel svarer bekraftende.

Tabel 4.3.1.2.15.

Svar fra kunder pa spergsmal 6 i markedsundersggelse 2:”Vil jeres
virksomhed veere interesseret i at fa vedvarende lavere priser, mod at
grossisten yder en lavere service?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 63 35
Nej 33 65
Ubesvaret 4 -

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smd). Smé virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

368. Det fremgar af ovenstdende tabeller, at det iser er blandt de store virk-
somheder, at kunder eftersperger muligheden for lavere service, men ikke me-
ner at have mulighed for det. For de smé virksomheder er der stor overens-
stemmelse mellem, hvad de mener at have mulighed for, og hvad de ensker.
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Tabel 4.3.1.2.16.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 7 i markedsundersggelse 2: ” Vil jeres
virksomhed skifte grossist, hvis | kunne fa vedvarende lavere priser, mod
at grossisten yder en lavere service?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.

Ja 58 47

Nej 42 53

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smd). Smé virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

369. Mere end halvdelen af de store og lidt mindre end halvdelen af de sméa
kunder svarer, at de ville skifte grossist, hvis de vedvarende kunne fé lavere
priser mod til gengeld at fa en lavere service.

370. Det fremgar endvidere af markedsundersogelse 2, at eventuelle pris-
stigninger fra grossisterne i hgj grad vil blive overveltet pa forbrugerne.

Tabel 4.3.1.2.17.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 16 i markedsundersggelse 2:”Hvilken
virkning vil en vedvarende stigning i priserne fra de danske grossister pa
5-10 pct. fa pa prisfastseettelsen til jeres kunder?”

Stor VVS Lille VVS

Pct. Pct.
Vil blive overvaltet pa 46 88
priserne til kunderne fuld-
steendigt
Sterstedelen af prisstig- 38 6
ningen vil blive overveltet
pa priserne til kunderne
Prisstigningen vil hoved- - 6
sagligt reducere jeres
avance
Prisstigningen vil reducere 8 -
jeres avance med et belob
svarende til prisstigningen
Ubesvaret 8 -

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersogelsen (24 store og 17 sma). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pé op til ca. 10 mio. kr.



Valg af grossist

371.  Styrelsens undersoggelse viser, at de professionelle kunder, som har be-
svaret styrelsens spoargeskema udelukkende har angivet grossister eller produ-
center i Danmark blandt deres storste leverandorer.

372.  Det fremgar af kundernes svar, at de foretager deres indkeb hos flere
grossister ofte 1 form af en som har hovedparten af leverancerne og en anden,
der supplerer.

373. Kunderne oplyser som hovedregel, at der ikke er vasentlige omkost-
ninger ved at skifte grossist for deres kab af materialer.

Tabel 4.3.1.2.18.

Svar pa spergsmal 11 til kunder i markedsundersggelse 1: "Er der efter je-
res vurdering vaesentlige omkostninger forbundet med at skifte grossist for
jeres kagb af materialer?”

VVS Ja Nej Afhenger af grossi- Intet svar Total
sten

Stor aktgr 3 14 0 0 17

Lille akter 1 3 0 0 4

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (17 store og 4 sma). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

374.  Nej” begrundes med: Handler med de fleste i forvejen, sortimentet er
nogenlunde det samme hos alle grossisterne, ingen bindinger, mange érs arbej-
de pa kendskab til grossist gar tabt. En af dem, der har svaret nej, mener, at det
athenger af den enkelte leverander, men at svaret er nej iftht. LM. En anden,
der har svaret nej, svarede samtidig i spergsmal 10, at der ikke var mulighed
for at skifte grossist uden storre omkostninger.

375. ”Ja” begrundes med: Udbudsprocedure, implementering af ny aftale i
driftsorganisationen, tilretteleeggelse af IT-systemer, oplaering af medarbejdere,
tab af viden.
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Tabel 4.3.1.2.19.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 8 i markedsundersggelse 2: ” Hvor man-
ge grossister har | samhandel med i dag inden for falgende markeder?

VVS Stor Lille
Pct. Pct.

En grossist 4 -

2 grossister 21 -

3 grossister 25 24

4 eller flere grossister 50 76

Ubesvaret - -

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smé). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsaetning pa op til ca. 10 mio. kr.

376.  Det fremgar af tabel 4.3.1.2.19, at % dele af de store kunder og alle de
smi handler med tre eller flere grossister.

377.  Selvom nogle af kunderne er aktive bade pa VVS- og el-markedet, er
der ikke sammenfald mellem deres valg af grossist til de pageldende omrader.
Det er sdledes kun ganske fa (2 ud af 9 kunder), der har de samme grossister pa
bade VVS-/VA- og el-artikler.

378. 1tabel 4.3.1.2.20 er gengivet kundernes svar pa, hvad der skal til for at
& dem til at skifte grossist.

Tabel 4.3.1.2.20.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 18 i markedsundersggelse 1: ”Hvad skal
der til for at I vil skifte grossist?”

Stor akter Lille aktor
Mulighed for et prisfald pa op til 2 pct. 4 0
Mulighed for et prisfald pa mellem 2 10 3
0g 5 pct.
Mulighed for et prisfald pa mellem 5 13 4
og 10 pct.
Bedre service (hurtigere levering, laen- 7 2
gere abningstider m.v.)
Sterre produkttilbud 6 1
Abning af ny filial/afdeling i virksom- 2 1
hedens naerhed
Andet 1 0
Total 43 11

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (17 store og 4 sma). Smé virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsaetning pa op til ca. 10 mio. kr.
Andet-svarere har svaret: ”Vi har ingen fast grossist.”
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379. De storste af kunderne angiver, at de vil vare parate til at skifte leve-
rander ved prisfald pd bare 2 pct. De fleste af kunderne angiver, at de ved et
evt. prisfald pad mellem 5-10 pct., vil vere villige til at skifte leverander.



4.3.1.3. Markedet for salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder

4.3.1.3.1. Produktmarkedet

380. Det fremgar af konkurrencelovens § Sa, at afgrensningen af det rele-
vante marked sker pa baggrund af underseogelser af eftersporgsels- og udbuds-
substitution.

381. Byggematerialer bestdr af et stort udvalg af produkter, der generelt ikke
er substituerbare ud fra deres funktion eller anvendelsesformél. Byggemateria-
ler distribueres gennem specialgrossister (fx VVS-grossister) og tralast- og
tommerhandlere.

382.  Grossisten opfylder den professionelle kundes efterspergsel efter VVS-
/V A-artikler ved at lagerfore et stort udvalg af varer fra en lang raekke leveran-
derer og ved at kunne skaffe de varer, som ikke ligger pa lager i den enkelte
forretning ofte fra dag til dag. Brdr. Dahl har eksempelvist oplyst, at virksom-
heden har ca. [..] leveranderer af VVS-artikler og omkring [..] leveranderer af
VA-artikler. Grossisterne fungerer derfor 1 vid udstrekning som bindeled mel-
lem producenterne og de professionelle kunder, jf. tabel 4.3.1.2.8 0g 4.3.1.2.7 1
afsnit 4.3.1.2.

383. Ved afgrensning af det relevante marked og vurdering af grossisternes
markedsstilling pa dette marked skal der bade ske en vurdering af hvilke pro-
dukter, der tilherer samme marked, og en vurdering af, om grossisternes funk-
tion — altsd den serviceydelse, som grossisterne leverer ved at samle et bredt
sortiment, std for distribution, logistik og lagerforing - er sé saregen, at speci-
algrossisterne tilherer eget marked.

384.  Der er praksis for at sondre mellem produktmarkeder for specialgrossi-
ster efter varegrupper for hhv. el, VVS, VA, VVT samt stal.

385.  Parterne henviser til, at ”grossisterne har en lang raekke produkter, som
ikke umiddelbart er substituerbare”. Parterne har anfert, at ved “en analyse af
grossistmarkederne er det anerkendt, at det er unedvendigt at analysere samtli-
ge relevante produktmarkeder, idet en samlet analyse af de produkter, der fol-
ger samme distributionsvej, vil give samme resultat som en analyse af produk-
terne hver for sig.”

386.  Parterne er principielt af den opfattelse, at markedet for salg af VVS- og
VA-artikler til professionelle kunder er ét marked. Parterne har bl.a. anfert, at
der er en vis usikkerhed forbundet med fordelingen af omsatning pa de to om-
rader, idet der ikke findes nogen helt klar branchestandard for, hvornar et pro-
dukt tilherer det ene eller det andet segment. Som hovedregel kan man sige, at
hvis produkterne anvendes under jorden eller uden for husmuren, herer det til
VA-segmentet. Styrelsens markedsundersogelse viser bekreftende, at marke-
dets akterer ikke altid skelner mellem VVS- og VA-artikler, idet nogle af akte-
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rerne slar de to varegrupper sammen og ikke er i stand til at udskille dem 1 de-
res svar.

387. De storste grossister optreder bade pd VVS og VA, mens nogle af de
mindre spillere alene optreeder pa det ene — fortrinsvist VA. De forskellige
kundegruppers keb adskiller sig 1 nogen grad fra hinanden. VA-artikler efter-
sporges primart af entreprenerer, der til gengeld ikke eftersperger VVS-
artikler 1 sterre omfang. VVS-installatererne eftersporger iser VVS- artikler,
men i nogen grad ogsa VA-artikler.

388. Da kunderne ikke altid sondrer mellem VVS- og VA-artikler og de
storste grossister udbyder bade VVS og VA-artikler, er Konkurrencestyrelsen
enig med Parterne 1, at VVS- og VA-artikler for denne sag tilherer samme pro-
duktmarked. Endvidere kan VVS- og VA-artikler ikke substitueres med andre
produkter. Der er derfor ikke yderligere produkter, som tilherer det samme
marked som VVS og VA.

Direkte salg

389. Parterne har ved anmeldelse af fusionen givet udtryk for, at direkte salg
fra producent til professionelle kunder skal indgd i afgrensningen af det rele-
vante produktmarked, idet det direkte salg efter parternes opfattelse udever et
betydeligt konkurrencepres pa specialgrossisterne. Parterne henviser her til
Konkurrencerddets afgerelse i sagen Samhandelsaftaler for plastror”**samt
Kommissionens afgerelse i Saint-Gobain/Dahl®. Det er siledes parternes op-
fattelse, at salg direkte fra producenter til kunder udger en mulig substitution
for en del af specialgrossisternes kunder, og at grossisternes serviceydelse — et
stort, samlet sortiment, lager, logistik, dag-til-dag levering og filialnet taet pa
kunderne mv. — ikke vil vere afgerende for kundernes valg i tilfelde af en
prisstigning pé 5-10 pct. hos grossisterne.

390. Parterne har i fusionsanmeldelsen ansldet, at producenternes direkte
salg til de professionelle kunder udgjorde ca. 1 mia. kr. i 2006, hvilket skal ses
i forhold til grossisternes omsaetning pa 8,5 mia. kr., jf. tabel 4.1.2.1.2b 1 mar-
kedsbeskrivelsen for VVS.

391. Producenternes direkte salg til professionelle kunder adskiller sig fra
salg fra grossister pa flere mader. Producenternes salg omfatter alene produ-
centernes egne produkter eller et udvalg heraf. Hvis de professionelle kunder
gér uden om grossisterne, vil de selv lebende skulle kontakte et storre antal
producenter, ogsa selvom kunderne formodes at kunne klare sig med vasent-
ligt faerre producenter end en stor grossist. Producenterne tilbyder endvidere
ikke den service, der er grossistens hovedfunktion i afsetningen af produkter til
professionelle kunder. Grossisten tilbyder sdledes foruden et bredt sortiment af

** Konkurrenceradets afgorelse af 27. september 2000.
** Case COMP/M.3407 Saint-Gobain/Dahl
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produkter, effektive lagersystemer, elektroniske bestillingssystemer, distributi-
onssystemer, dag-til-dag levering og et netvaerk af udsalgssteder, jf. afsnit
43.1.1.

392.  VVS-installaterer tegner sig i gennemsnit for 66 pct. af omsatningen
hos grossisterne, jf. tabel 4.3.1.2.7. Installaterer er generelt mindre virksomhe-
der, jf. tabel 4.3.1.1.7, der foretager daglige indkeb med henblik pé dag-til-dag
levering. Grossisternes salg til mindre VVS-installaterer foregér derfor typisk
ved sméd hyppige ordrer, som imedekommes af sma hyppige leverancer fra
grossisternes side.

393. For at fastlegge mulighederne for efterspergselssubstitution er forhold
omkring det direkte salg 1 dag blevet undersegt 1 markedsunderseggelserne. Det
er bl.a. blevet undersegt, hvorvidt der i dag foregér et direkte salg, og hvad om-
fanget af det direkte salg er.

394.  Blandt kunderne har 12 ud af 21 svaret, at de 1 dag keber nogle varer di-
rekte hos producenten eller importererne uden om grossistleddet, mens 7 sva-
rer, at de ikke gor, og en svarer "Bade og”, jf. tabel 4.3.1.3.1.1.

Tabel 4.3.1.3.1.1.

Svar fra kunder pa spergsmal 7 i markedsundersggelse
1:”Kgber | nogle af de naevnte materialer direkte hos producen-
ter eller importgrer udenom grossistleddet?”

Ja Nej Bade og Intet svar  Total
Stor 9 6 1 1 17
aktar
Lille 3 1 0 0 4
akter

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 17 store og 4 smé kunder. Sma virk-
somheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

395. De kunder, der har svaret, at de keber direkte hos producenterne, er
endvidere blevet spurgt om hvorfor og blevet bedt om at angive produktgrup-
perne og storrelsen af kebet. De pagaldende kunder har svaret, at de is@r keber
udvalgte produkter sa som gaskedler, varmtvandsbeholdere, fjernvarmerer m.v.
og produkter, der ikke lagerfores af grossister, jf. tabel 4.3.1.3.1.2.



Tabel 4.3.1.3.1.2.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 8 i markedsundersggelse 1 Hvis svaret
pa spergsmal 7 er ja, oplys da venligst hvorfor og angiv produktgrupper-
ne og sterrelsen af kabet heraf i 2006”.

Sma kunder

- Gaskedler og varmtvandsbeholdere
(0,3 mio. kr.). Fabrikanter, der ikke
selges via grossist, eller er dyrere
hos grossist. [Knap 8 pct. af samlet
VVS- og VA-indkab].

- Varmtvandsbeholdere og kedler
(0,15 mio. kr.). [n.a. pct. af samlet
VVS- og VA-indkab].

- Produkter, der ikke lagerfores hos
grossister.

Store kunder

- Producenter fir konkurrence fra
grossisterne. Kobet udger 15 pct. af
VVS-indkeb

- Fjernvarmeror, befastigelse, luft-
arter (0,1 mio. kr.), ventilation (2-
cifret mio.-beleb), radiatorer (ca. 1
mio. kr.) og gulvvarme (ca. 1 mio.
kr.) etc. [mindst 28 pct. af samlet
VVS-indkab].

- Kedler, varmevekslere, fjernvar-
meror, foringsveje.

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 17 store og 4 smé kunder. Smé virk-
somheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

396. Blandt producenterne angiver 7 ud af de 12 producenter, der har svaret
pa markedsundersagelse 1, at de ikke salger til professionelle kunder, jf. tabel
4.3.1.3.1.3. Fem producenter szlger i mindre omfang eller til sarlige kunder.
Ingen producenter har svaret, at det sker 1 vidt omfang til alle kunder. De, der
selger direkte til kunder, har svaret, at det sker til industri- og forsyningsvirk-
somheder, kommunale vaerker og sterre entreprenerer. En enkelt har svaret, at
det sker i begraenset omfang og en enkelt, at ’nej, sa bliver grossisterne sure”.
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Tabel 4.3.1.3.1.3.

Svar fra producenter pa spgrgsmal 11 i markedsundersggelse 1: Sel-
ger | produkter direkte til de professionelle kunder uden om grossistled-
det?”

Nej I mindre om- | vidt omfang til
fang/til seerlige alle kunder
kunder

[Leverander 1] +

[Leverander 2] + (VVS-
produkter szlges
gennem grossist)

[Leverander 3] + Industri og for-
syningsvirksom-
heder

[Leverander 4] +

+

[Leverander 5]
[Leverander 6] +

[Leverander 7] + Til kommuna-
le verker og
storre  entrepre-

norer

[Leverander 8] + Ca. 4 pct. af
omsa&tningen

[Leverander 9] +

[Leverander 10] + 1 begraenset
omfang

[Leverander 11] +  Reservedele

for ca. 1 mio. kr.

[Leverander 12] +

Note: I alt 12 VVS-/VA-producenter har deltaget i undersegelsen, heraf 9 store og 3 smé. Sma producen-
ter er producenter med en omsatning under 50 mio. kr. i 2006.

Kommentarer nej-svarere: > Nej, s& bliver grossisterne sure”. Vi beskytter vores kunder”. ”’De profes-
sionelle kunder foretraekker at kabe lokalt hos grossist, som farer bredt sortiment og yder kredit™. ’Ikke
muligt praktisk og ikke gkonomisk fordel for kunde. Pga. distribution, lagerfaring og kreditgivning.”
Kommentarer ja-svarere: ”Begranset omfang”.

397. Markedsundersogelserne viser sdledes, at direkte handel 1 dag primaert
sker pa udvalgte produkter og produkter, der ikke lagerfores hos grossisterne.
Flertallet af de producenter, der indgir 1 underseggelsen, angiver, at de ikke
selger produkter direkte uden om grossisterne, og de evrige angiver, at de kun
selger 1 mindre omfang eller til serlige kunder.

398. Med henblik péd yderligere at belyse mulighederne for eftersporgsels-
substitution har styrelsen som led 1 markedsundersogelserne spurgt til kunder-
nes mulighed for og interesse i at handle direkte med producenterne samt pro-

82/359



ducenternes interesse i selv at handle direkte med grossisternes kunder 1 tilfel-
de af en hypotetisk vedvarende prisstigning i grossistleddet.

399. Iden forbindelse er det vigtigt at vaere opmaerksom pa, at i professionel-
le analyser baseret pa interviewundersegelser, anser man vardien af svar pa
hypotetiske spergsmaél for lavere end svar pa spergsmél om, hvad den adspurg-
te rent faktisk geor’®. For si vidt angar vurderingen af markedsafgransningen
tillegger styrelsen sdledes disse svar pd hypotetiske spergsmal om fremtidige
adferd mindre vaegt end spergsmél om forholdene i dag som grundlag for vur-
deringen af markedsafgransningen.

400.  Styrelsen har for det forste spurgt, om kunderne mener, at de har mu-
lighed for at handle direkte med producenterne, hvis grossisternes priser stiger
med 5-10 pct. Lidt over halvdelen af kunderne svarer, at de mener, de har mu-
lighed for at indgéd aftaler om leverancer om direkte salg, mens den anden
halvdel svarer, at de ikke har mulighed for det, jf. tabel 4.3.1.3.1.4.

Tabel 4.3.1.3.1.4.

Svar fra kunder pa spergsmal 1 i markedsundersggelse 2: ”Har jeres
virksomhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de
danske grossister mulighed for at indga aftaler om leverancer direkte fra
producenterne (og dermed helt undveere grossisterne)?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 50 53
Nej 50 47
Ubesvaret - -

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersogelsen, heraf 24 store og 17 smé kunder. Smé virk-
somheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

401.  For det andet har Styrelsen 1 forleengelse heraf, spurgt kunderne, om de
vil indga aftaler med producenterne. Knap tre fjerdedele af de store kunder sva-
rer, at de vil indgé aftaler med producenterne om vasentlige dele af produkter-
ne eller hele sortimentet, jf. tabel 4.3.1.3.1.5. Blandt de sm4 kunder er det om-
vendt hovedparten (ligeledes tre fjerdedele), der enten ikke vil indga aftale eller
kun vil indga aftale om leverancer direkte fra producenterne for et lille udvalg
af produkterne.

402.  Det er bemarkelsesverdigt, at 88 pct. af de store kunder svarer, at de i
tilfelde af en vedvarende prisstigning vil indga aftaler direkte med producen-
terne for hele sortimentet, dele af sortimentet eller enkelte produkter, jf. tabel
4.3.1.3.1.5, samtidigt med at 50 pct. af de store kunder i tabel 4.3.1.3.1.4 oven-

36 Ajzen, Icek (1985), “From Intentions to Actions: A Theory of Planned Behavior”, In J. Kuhl & J. og
Beck, L. og Ajzen, 1. (1991), “Predicting Dishonest Actions Using the Theory of Planned Behavior”,
Journal of Research in Personallity, vol. 25, pp. 285-301, Theory, Volume 1, 201-233.
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for har svaret nej til, at de i tilfeelde af en prisstigning har mulighed for at indgé
aftaler om direkte leverancer fra producenterne.

403.  En forklaring pd denne modstrid markedsundersogelsens resultater kan
veaere, at kundernes svar pa, om de vil indga aftaler om direkte salg fra produ-
centerne 1 tilfeelde af en vedvarende prisstigning pa 5-10 pct. blandt grossister-
ne, afspejler, hvad kunderne ville enske at gere i dette tilfaelde, hvis mulighe-
den var til stede. Uoverensstemmelsen mellem vurderingen af muligheden for
direkte salg og de udtrykte ensker herom er mest udtalt for de store kunder,
men galder ogsd i nogen grad for de smé.

Tabel 4.3.1.3.1.5.
Svar fra kunder pa spergsmal 2 i markedsundersggelse 2: Vil jeres
virksomhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra
de danske grossister indga aftaler om leverancer direkte fra producen-
terne (og dermed helt undveere grossisterne)”?

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja, vi ville indgé aftaler med 17 12

producenter om levering af
hele vores sortiment

Ja, vi ville indga aftaler med 54 12
producenter om en vasentlig
del af produkterne

Ja, vi ville indgé aftaler med 17 65
producenter men kun om fa
produkter

Nej, vi ville ikke indgd aftaler 13 12

med producenter
Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersogelsen, heraf 24 store og 17 smé kunder. Smé virk-
somheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pa op til ca. 10 mio. kr.

404.  For sa vidt angér det hypotetiske spergsmal om, hvad kunderne vil go-
re, sdfremt der sker en prisstigning 1 grossistleddet pd 5-10 pct., viser markeds-
undersogelsen saledes samlet set, at de store kunder i hoj grad ensker at kunne
handle direkte med producenterne, mens mere end 3/4 af de smd kunder kun
onsker at indgd aftaler med producenterne om nogle fa produkter eller slet ik-
ke. Halvdelen af bade de sma og store kunder vurderer selv, at det ikke er mu-
ligt at indgé aftaler om direkte leverancer fra producenterne.

405. Med henblik pa at belyse, om muligheden for direkte salg fra producen-
terne 1 tilfeelde af en varig prisstigning pa 5-10 pct. hos grossisterne er til stede
1 tilstreekkelig grad, har styrelsen stillet en raekke spergsmadl til producenterne
om, hvordan de vil forholde sig til ensker fra kunder om at kebe direkte.

406. Knap 2/3 af producenterne svarer, at de ikke vil selge direkte til VVS-
installaterer, entreprenerer mv. med under 10 ansatte, hvis producenterne bli-
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ver medt med enske om det, jf. tabel 4.3.1.3.1.6. Producenterne angiver nesten
identiske svar, nar der i stedet sperges til salg direkte til installaterer mv. mel-
lem 10 og 50 ansatte’’. Der vil saledes veere en stor del af produkterne, hvor di-
rekte indkeb ikke vil vere mulig for mindre VVS-installaterer, entreprengrer
mv.

Tabel 4.3.1.3.1.6.

Svar fra producenter til spargsmal 9 i markedsundersggelse 3: ”Huvis |
fra fx sma vvs-installatgrer, entreprengrer, murermestre/bygmestre med
under 10 ansatte, som | ikke handler med i dag, bliver mgdt med gnske om
at kagbe direkte fra jeres virksomhed uden om grossisterne, vil | sa efter-
komme gnsket?”

VVS Total Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 33 33 33
Nej 60 56 67
Under visse betingelser 7 11 -

Onsker ikke at svare - - -
Note: Svar fra 15 er, 9 store og 6 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning under 50 mio.
kr. 1 2006.

407.  Seks ud af 15 producenter tilkendegiver, at de — betinget eller ubetinget
— vil handle med de professionelle kunder. Heraf tilkendegiver fire, at de ikke
ser problemer i at indlede en samhandel, mens to forudsetter, at der kebes for
et vist arligt belob®.

408. P& spergsméilet om, hvilke grunde producenterne har til ikke at ville
handle direkte, svarer hovedparten af producenterne (89 pct.), at det ikke er en
del af deres strategi at handle direkte, men 1 lidt mindre omfang (67 pct.) at
omkostningerne er for store. Omkring 20 pct. svarer, at de slet ikke er interes-
serede i at handle med smé eller mindre kunder, jf. tabel 4.3.1.3.1.7.%

37 Jf. markedsundersogelse 3, sporgsmal 9 og 10.

¥ Jf. markedsundersogelse 3, sporgsmal 9a.

% Producenternes svar herpa er ens for smi og sterre virksomheder. Derfor vises kun resultatet
for virksomheder mellem 10 og 50 ansatte.
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Tabel 4.3.1.3.1.7.

Svar fra producenter pa spegrgsmal 9b i markedsundersggelse 3 ”Hvor-
for vil 1 ikke, hvis I fra fx sma VVS-installatarer, entreprengrer, murer-
mestre/bygmestre med mellem 10 og 50 ansatte, som | ikke handler med i
dag, bliver madt med gnske om at kabe direkte fra jeres virksomhed uden

om grossisterne, sa efterkomme gnsket?”
Total
Pct.

VVS

Det er ikke en del af vo-
res strategi
Omkostningerne er for
store ved at handle
dirckte med de vvs-

installaterer,
entreprengrer, — murer-
mestre/bygmestre,

som vi ikke handler
med i dag

Vi er slet ikke interesse-
rede 1 at handle med
mindre vvs-installaterer,
entreprengrer,  murer-
mestre/bygmestre

Onsker ikke at svare
Antal svar

Note: Svar fra 9 producenter, 5 store og 4 sma. Der kan svares pé flere spergsmal. Sma producenter er
producenter med en omsatning under 50 mio. kr. i 2006.

409.  Som supplement til ovenstdende spergsmél er der spurgt til, hvor vigtigt
det er for producenterne at handle med grossisterne. Samtlige producenter, der
har besvaret spergsmalet, angiver, at det er ’vigtigt” eller "meget vigtigt”, at de
selger til grossisten frem for til professionelle kunder med op til 10 ansatte, jf.
tabel 4.3.1.3.1.8. Det samme gelder i forhold til de professionelle kunder med

89

67

22

16

Stor
Pct.
100

80

40

11

mellem 10 og 50 ansatte, jf. tabel 4.3.1.3.1.9.

Lille
Pct.
75

50

5
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Tabel 4.3.1.3.1.8.

Svar fra producenter i markedsundersggelse 3 pa spgrgsmal 5 ”Hvor
vigtigt er det for jeres virksomhed, at I salger til grossisten frem for direk-
te til eksempelvis mindre VVS-installatgrer, entreprengrer, mureme-
stre/bygmestre med under 10 ansatte?”

VVS Total Stor Lille

Pct. Pct. Pct.
Meget vigtigt 80 78 83
Vigtigt 13 11 17
Mindre vigtigt 7 11 -
Ikke vigtigt -

Onsker ikke at svare - - -
Note: Svar fra 15 producenter, 9 store og 6 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

Tabel 4.3.1.3.1.9

Svar fra producenter i markedsundersggelse 3 pa spegrgsmal 6 Hvor
vigtigt er det for jeres virksomhed, at | selger til grossisten frem for direk-
te til eksempelvis mindre VVS-installatgrer, entreprengrer, mureme-
stre/bygmestre med 10-50 ansatte?”

VVS Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.

Meget vigtigt 67 67 67

Vigtigt 20 11 33

Mindre vigtigt 7 11 -

Ikke vigtigt - -

Onsker ikke at svare 7 11 -

Note: Svar fra 15 producenter, 9 store og 6 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

410.  Samlet viser markedsundersogelserne séledes, at flertallet af producen-
terne ikke vil szlge direkte til de mindre VVS-installaterer og entreprengrer
mv., hvis disse matte enske det i tilfelde af en vedvarende stigning i grossi-
sterne priser pa 5-10 pct. Flertallet af producenterne anser det for meget vigtigt
at selge gennem grossisterne, og for hovedparten af producenterne er det ikke
en del af deres strategi at levere direkte uden om grossisterne.

411.  Selvom en del af kunderne gerne vil handle direkte med producenterne i
tilfelde af en vedvarende prisstigning blandt grossisterne, vil dette ikke vare
en reel mulighed for is@r de mindre kunder, fordi sterstedelen af producenterne
ikke er interesserede 1 at handle direkte med kunderne.

412.  Hertil kommer, at hvis installatererne skal udnytte en mulighed for di-
rekte kob, vil de skulle bruge langt flere ressourcer pd indkeb end i dag. Samti-



digt vil installateren neppe kunne paregne at fi samme serviceniveau, som
grossisterne giver, herunder dag-til-dag levering.

413.  Installatererne kan heller ikke pdregne at opna rabatter i samme storrel-
sesorden som grossisterne ved direkte varekeb fra producenterne. De 4 lands-
dekkende grossister keber siledes ind 1 betydeligt storre kvanta end hver en-
kelt af de ca. 3.000 VVS-installaterer. Det méa séledes leegges til grund, at gros-
sisterne pga. deres storrelse og forhandlingsstyrke mé kunne opnd langt bedre
rabatter end de enkelte installaterer mv.

414.  Samlet set er det derfor ikke sandsynligt, at direkte indkeb fra produ-
centerne — hvis det var en mulighed - vil vaere gkonomisk fordelagtigt for man-
ge af de professionelle kunder i tilfelde af en varig prisstigning pad 5-10 pct.
blandt grossisterne. Dette er illustreret ved felgende simple regneeksempel.

415.  En gennemgang af regnskaberne for Brdr. Dahl, Solar, LM, AO og Sa-
nistal viser, at grossisternes varekeb i perioden 2002-2006 i gennemsnit ud-
gjorde ca. 75 pct. af deres omsatning. Tilsvarende udgjorde grossisternes ind-
tjening for skat 2-6 pct. af omsetningen, jf. tabel 4.3.1.3.1.10.

Tabel 4.3.1.3.1.10. Varekgb og indtjening far skat, 2002-2006

Varekgb Indtjening for skat
—— pct. af omsaetningen —
Brdr. Dahl 74 5,6
LM 76 2,3
AO 73 3,7
Solar 77 3,6
Sanistal 76 4,0

Kilde: Grossisternes regnskaber 2002-2006.
Anm.: Tabellen er baseret pd grossisternes regnskaber og omfatter derfor bdde VVS og el-aktiviteter,
Brdr. Dahl har dog ikke el-aktiviteter. For LM mangler oplysninger om varekeb i 2002.

416.  Séaledes udger grossisternes omkostninger til selve grossist-funktionen —
fx kontakt til producenter, lager, distribution og radgivning — de resterende ca.
20 pct. af omsatningen.

417.  Nar en kunde, fx en el- installater, keber en vare til eksempelvis 100 kr.
hos en grossist, gar ca. 75 kr. sédledes til producenten af varen, mens ca. 20 kr.
gér til at dekke grossistens gvrige omkostninger og de resterende ca. 5 kr. bli-
ver til indtjening for grossisten.

418. Grossisterne far vasentlige rabatter hos producenterne. Dette skyldes
bl.a., at grossisterne kaber stort ind, at grossisterne forudbestiller deres indkeb 1
god tid, og at grossisterne 1 mange tilfeelde har en indkebsstyrke over for pro-
ducenterne. I de samhandelskontrakter, som styrelsen har indhentet, udger ra-
batterne til grossisterne op til * pct. af listeprisen. En analyse af distributionen
af byggevarer fra 2005 viste mere generelt, at producenterne og grossisterne i
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VVS-branchen kutymemassigt har haft et hojt rabatniveau 1 mange &r. Under-
sogelsen viste, at der generelt blev givet 50-70 pct. i rabat pa listepriserne™.

419. De mindre VVS-installaterer og entreprenerer mv. har en eftersporgsel
efter de enkelte producenters produkter, som er langt mindre end de store,
landsdekkende grossister. Som navnt ovenfor er der 4 landsdaekkende grossi-
ster og ca. 3.000 VVS-installaterer. Det mé derfor leegges til grund, at grossi-
sternes kunder, sarligt de mindre kunder, ikke vil kunne f rabatter i samme
omfang hos producenterne.

420. Hvis det beregningsteknisk antages, at grossisten og grossistens kunde,
som overvejer at handle direkte hos producenten, kan fa henholdsvis 35 pct. og
20 pct. rabat hos producenten, skal kunden betale 92 kr. for den vare, som
grossisten keber for 75 kr.*!

421.  Ved keb hos producenten skal kunden vare sin egen grossist”, dvs.
kunden skal holde kontakt til producenterne, folge med i udviklingen af nye
produkter, opbygge eget lager osv. Opgjort ud fra de overordnede regnskabstal
er dette forbundet med en omkostning pa 20 kr. for grossisten.

422.  Efter en prisstigning pa 10 pct. vil grossistens salgspris for varen vare
110 kr., mens kunden kan kebe den til 92 kr. hos producenten. I givet vil kun-
den skulle udfere grossistens funktion til 18 kr., dvs. 2 kr. billigere end grossi-
sten, for at matche grossistens pris, jf. figur 4.3.1.3.1. I betragtning af, at gros-
sisten har stordriftsfordele, synes dette ikke realistisk.

423.  Hertil kommer, at den beregningsteknisk forudsatte forskel i rabatterne
er lav set 1 lyset af forskellen 1 sterrelse og indkebsstyrke mellem de store gros-
sister og de mindre VVS- installaterer. Det er saledes tvivlsomt, om grossister-
nes kunder kan fé en rabat pa 20 pct. 1 en situation, hvor grossisten far en rabat
pa 35 pct., ndr producenternes meromkostninger ved at handle direkte med
grossisternes kunder, fx som folge af aget kreditrisiko og mindre ordresterrel-
ser, tages 1 betragtning. Endvidere er den beregningsteknisk forudsatte rabat til
grossisten pa 35 pct. sat lavt itht., hvad der generelt synes at vaere kutyme i
markedet, jf. ovenfor.

0 Konkurrenceredegorelse 2005, kapitel 7: En effektiv distribution af byggevarer, afsnit 7.4
om priser og rabatter.

! Hvis grossisten keber varen til 75 kr. efter en rabat pa 35 pct., vil listeprisen vaere 115 kr.
Med en rabat pa 20 pct. i forhold til listeprisen vil kunden skulle betale 92 kr.
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Figur 4.3.1.3.1. Regneeksempel
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424,  Samlet ma det konkluderes, at selv hvis det er muligt for grossisternes
kunder at handle direkte med producenterne, vil det sandsynligvis ikke kunne
betale sig is@r for de mindre kunder, nédr der tages hgjde for kundernes om-
kostninger ved at vere “egne grossister”.

425.  Hertil kommer, at producenterne formentlig ikke kan tilbyde samme
service som grossisterne, navnlig hvad angar imegdekommelse af mindre ordrer
og dag-til-dag levering mv., hvilket kunderne laegger stor vaegt pa.

426.  Selvom visse producenter evt. kan tilbyde professionelle kunder salg af
producentens egne produkter, eftersperger de professionelle kunder sdledes en
samlet ydelse, som bestar af et bredt varesortiment samt en reekke serviceydel-
ser, som ingen af producenterne tilbyder i dag.

427.  Endelig skal det bemarkes, at som folge af grossisternes omkostnings-
struktur med store variable omkostninger til bl.a. varekeb, skal en prisstigning
medfore et kraftigt fald i eftersporgslen for, at det ikke skal kunne betale sig for
grossisterne at have priserne.

428.  Grossisternes indtjening for skat udger mellem 2,3 og 5,6 pct. jf. tabel
4.3.1.3.1.10. En prisstigning pa 5 pct. vil som udgangspunkt indebaere omtrent
en fordobling af grossisternes indtjening. Varekebet, som kan skaleres fleksi-
belt op og ned i takt med efterspergslen, udger ca. 75 pct. af grossisternes om-
setning. Eftersporgslen vil derfor skulle falde kraftigt for at en prisstigning ik-
ke ager indtjeningen for grossisterne. Dette understottes ikke af markedsunder-
sogelserne.

90/359



429.  Samlet ma det leegges til grund, at efterspergselssubstitutionen 1 forhold
til det direkte salg er begraenset. Det direkte salg kan saledes ikke forventes at
vokse 1 vasentligt omfang i tilfelde af en vedvarende prisstigning i grossist-
leddet. Det skyldes primert, at storstedelen af producenterne ikke er interesse-
rede 1 at selge direkte, og at direkte kab ikke vil kunne svare sig for de fleste af
kunderne.

430.  Om der forekommer udbudssubstitution — dvs. om der er producenter
(eller andre), der er villige til at levere produkterne til kunderne med samme
serviceydelse tilknyttet leverancen i form af dag-til-dag-levering, produktud-
valg, rddgivning mv. — er bl.a. afdekket ved spergsmal til producenterne i
markedsundersagelse 3.

431.  Samlet svarer 73 pct. af producenterne — og knap 60 pct. af de store
producenter — at de ikke er interesseret i at gd ind pa markedet for grossistsalg,
hvis grossisternes indtjening permanent eges med 5-10 pct., jf. tabel
4.3.1.3.1.11. Alle sma producenter svarer, at de ikke agter at gé ind 1 en gros-
sistfunktion i en situation med en hypotetisk varig prisforhgjelse fra grossister-
ne pa 5-10 pct.

Tabel 4.3.1.3.1.11.

Svar fra producenter pa spgrgsmal 12 i markedsundersggelse 3: "Hvis
grossisterne i en hypotetisk situation permanent gger deres indtjening med
fx 5-10 pct. vil det fa jeres virksomhed til at overveje selv at ga ind pa
markedet for grossistsalg/@ge grossistsalget til mindre og mellemstore
VVS-installatgrer, entreprengrer, murermestre/bygmestre?”

VVS Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.

Ja 20 33 -

Nej 73 56 100

Under visse betingelser 7 11 -

Onsker ikke at svare - - -
Note: Svar fra 15 producenter, 9 store og 6 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

432.  Svarene skal ogsa ses 1 lyset af ovenstdende svar fra producenterne om
direkte salg, jf. tabel 4.3.1.3.1.5 - 4.3.1.3.1.9, som viser, at producenterne i dag
kun 1 begraenset omfang er interesseret i at ga ind 1 direkte salg. For sa vidt an-
gar udbudssubstitution giver markedsundersegelserne séledes et samlet et bil-
lede af, at de fleste producenter ikke vil ga ind pd grossistmarkedet i tilfeelde af
en vedvarende mindre prisstigning.

433.  Det folger af Europa-Kommissionens retningslinjer for afgrensning af
det relevante marked*’, at ”... Dette [udbudssubstitution] forudsatter, at pro-

> Kommissionens meddelelse om afgraensning af det relevante marked i forbindelse med Fael-
lesskabets konkurrenceret (97/C 372/03), pkt. 20- 24 om udbudssubstitution.
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ducenterne som reaktion pa smd, varige @ndringer i de relative priser omgaen-
de kan omstille produktionen til de relevante produkter og markedsfore dem pa
kort sigt®, uden at det medforer betydelige ekstra-omkostninger eller risici.
Naér disse betingelser er opfyldt, vil den yderligere produktion, der markedsfo-
res, fa en disciplinerende virkning pé de involverede virksomheders konkur-
rencemessige adferd. Sadanne effektive og direkte virkninger svarer til virk-
ningerne af efterspergselssubstitution”, jf. pkt. 20.

434.  ”Disse situationer opstar typisk, nar virksomheder markedsforer et pro-
dukt i en lang raekke forskellige kvaliteter. Selvom de forskellige kvaliteter ik-
ke er substituerbare for en bestemt endelig forbruger eller en bestemt gruppe af
forbrugere, vil de forskellige kvaliteter blive betragtet som et produktmarked,
forudsat at de fleste producenter kan tilbyde og sxlge de fleste kvaliteter om-
gidende og uden vesentlig stigninger i omkostningerne som beskrevet oven-
for.....”, jf. pkt. 21.

435.  ”Papirsektoren er et godt eksempel, ndr man skal undersege udbudssub-
stitution i forbindelse med afgransning af det relevante produktmarked. Papir
leveres normalt 1 en raekke forskellige kvaliteter, fra standardskrivepapir til pa-
pir af hej kvalitet til anvendelse til fx kunstbeger. Ud fra et eftersporgselssyns-
punkt kan de forskellige papirkvaliteter ikke anvendes til samme formal, dvs.
at en kunstbog eller en publikation af hej kvalitet kan ikke fremstilles af papir
af lavere kvalitet. Papirfabrikkerne er dog indstillet péd at fremstille forskellige
kvaliteter, og produktionen kan tilpasses med ganske fa omkostninger og med
kort varsel. Hvis der ikke gor sig sarlige vanskeligheder geldende med hensyn
til distributionen, kan papirfabrikanterne derfor konkurrere om ordrer pa de
forskellige kvaliteter, iseer hvis ordrerne afgives i sa god tid, at produktionspla-
nerne kan @ndres. Under sddanne omstendigheder ville Kommissionen ikke
afgreense et serskilt marked for hver papirkvalitet og anvendelsesformal”, jf.
pkt. 22.

436.  For sa vidt angdr spergsmalet om udbudssubstitution i nervarende sag,
kan producenterne séledes ikke umiddelbart og inden for en kort tidshorisont
selge et bredt udvalg af produkter til installatererne. Det skyldes, at producen-
terne som udgangspunkt kun salger deres egne produkter, og deres nuvarende
forretningsmodel er ikke opbygget for at kunne tilbyde den service, som de nu-
vaerende grossister tilbyder fx i form af bestillingssystemer, distributionssyste-
mer med dag-til-dag levering samt et net af salgsbutikker. Nogle producenter
har fx betingelser om leveringstid i deres samhandelsaftaler med grossisterne,
som indebarer, at levering fra producenternes producentens side kan tage mel-
lem 5-10 dage. Det kan ikke antages, at en producent vil vare parat til yde en
bedre service for at imgdekomme smé ordrer fra mindre VVS-installaterer mv.
For producenterne vil det siledes kraeve en vasentlig tilpasning af deres aktivi-

“ Dvs. i en periode, hvor der ikke sker nogen vasentlig tilpasning af de materielle og immate-
rielle aktiver (jf. punkt 23)
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teter samt materielle og immaterielle aktiver, for at de ville kunne udfere og
markedsfore de produkter og ydelser, som grossisterne varetager i dag.

437.  Det ma tages i betragtning, at selv hvis nogle producenter angiver, at de
gerne vil gd ind pé grossistmarkedet vil det indebere, at producenten selv skal
tage ansvar for en veasentlig del af den service, som er grossisternes hoved-
funktion i markedet, herunder distribution, dag-til-dag levering af mange smé
leverancer og i et vist omfang lager. Det vil for de fleste producenter efter sty-
relsens vurdering kraeve en vesentlig omlagning af producenternes aktiver, og
dermed ikke udgere udbudssubstitution efter Europa-Kommissionens retnings-
linjer.

438.  Det ma derfor konkluderes, at producenterne i tilfelde af en vedvarende
mindre prisforhgjelse ikke vil gé ind i grossistleddet i n@vneverdigt omfang.
Der ses ikke at vaere andre akterer, der kunne have mulighed for at gd ind pa
grossistmarkedet pa kort sigt.

439.  Parterne henviser til markedsafgreensningen 1 Radets afgerelse fra 2000
om samhandelsaftaler for plastror*!, hvor det direkte salg blev medtaget. Hertil
bemarker styrelsen, at sagen vedrerte spergsmalet om, hvor vidt to producen-
ter af plastrer indtog en kollektivt dominerende stilling over for deres kunder.
Markedet blev afgraenset til det marked, der var dekket af producenternes pro-
dukter. Markedsafgraensningen i ovennavnte sag kan séledes ikke legges til
grund for vurderingen af det relevante marked i nervarende sag.

440. Endvidere har parterne henvist til Kommissionens afgerelse i sagen
M/3407 — Saint-Gobain/Dahl. Hertil bemeerkes, at det ikke var lagt til grund for
godkendelsen, at det direkte salg harer med til markedet. Det fremgér sdledes
alene af praemis 32, at: ”In addition, distribution of building materials is con-
ducted through either distributors or from manufacturers directly to profes-
sional customers, so-called direct sales. These ways of distributing the prod-
ucts are in general the same for all players in the market. However, the impor-
tance of direct sales by producers varies from product to product and from
country to country.”

441.  Styrelsen kan 1 stedet henvise til, at Konkurrencerddets afgerelse fra
2002 vedr. fusionen mellem indkebsforeningerne for treelast- og temmerhand-
lere Ditas og Dendek®. Her blev fastlagt et relevant marked omfattende tree-
last- og temmerhandleres forsyning af det professionelle marked (entreprene-
rer/handvaerkere) med byggematerialer. Heri blev direkte salg fra producen-
ter/importerer til entreprenerer/hdndverkere udeladt af markedsopgerelsen.
Parternes markedsstyrke blev séledes bedemt pd grundlag af deres andel af det
samlede salg gennem grossistleddet.

* Konkurrenceradets afgerelse af 27. september 2000.
* Konkurrenceradets afgerelse af 24. april 2002 ’Fusion mellem Dendek og Ditas”
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442.  Parterne har i deres horingssvar gentaget, at det direkte salg ber indga i
det totale marked, og har anfort, at markedsundersegelserne efter parternes op-
fattelse har afdekket, at der foregar et vaesentligt direkte salg. Parterne har
endvidere henvist til, at styrelsen ikke kan legge vegt pa, at producenterne ik-
ke har samme bredde i produktsortimentet som grossisterne, og at man i givet
fald burde have afgrenset et marked for fuldsortimentsgrossister.

443.  Parterne har ogsd anfort, at markedsundersogelserne ikke giver et til-
straekkeligt klart billede af det direkte salg, fordi styrelsen kun har spurgt for
VVS-markedet og kun har spurgt parternes sterste producenter, som ifelge par-
terne naturligt ma forventes at have et lavt direkte salg, idet grossisterne ma
formodes at udgere deres primere indtegtskilde.

444.  Indledningsvist kan det bemarkes, at de snavre tidsmassige rammer
for behandling af fusionssager begraenser omfanget af de markedsundersogel-
ser, som styrelsen kan gennemfore, hvis resultatet af undersegelserne skal kun-
ne laegges til grund for styrelsens vurderinger. Konkurrencestyrelsen har inden
for de givne tidsrammer tilstraebt at medtage et rimeligt bredt udsnit af bade
kunder og producenter i forbindelse med udvalget af respondenter.

445.  Det bemarkes, at det er naturligt som led i markedsundersogelsen at ta-
ge udgangspunkt 1 parternes storste leveranderer af VVS/V A-artikler for, at
undersogelsen skal dekke markedets samlede omsa&tning mest representativt.

446. Markedsundersaggelserne viser, at VVS-installaterer udger hovedparten
af kunderne. Det direkte salg fra producenterne udger kun en mindre andel af
det samlede keb 1 dag, og det vedrorer primart udvalgte produkter og produk-
ter, som ikke forhandles af grossisterne. Undersggelserne viser ogsd, at selvom
kunderne 1 nogen grad ensker at foretage direkte keb 1 tilfelde af en vedvaren-
de prisstigning pa 5-10 pct. fra grossisternes side, vil dette som hovedregel ikke
vaere muligt, da producenterne ikke ensker en sidan samhandel, og det vil for-
mentlig heller ikke kunne betale sig for storstedelen af de mindre kunder.

447.  For sa vidt angdr udbudssubstitution, er der ikke kun lagt vaegt pa, at
producenterne ikke umiddelbart og inden for en kort tidshorisont kan szlge et
bredt udvalg af produkter ud over deres egne produkter. Det tillegges endvide-
re vagt, at producenterne ikke umiddelbart og inden for en kort tidshorisont
uden vesentligt at &ndre deres nuvarende aktiviteter og péafere sig yderligere
omkostninger vil kunne tilbyde den samme service, som de nuvarende grossi-
ster tilbyder i1 form af elektroniske bestillings-, lager- og distributionssystemer
samt dag-til-dag levering og et net af salgsbutikker mv.

448.  Samlet set @ndrer parternes kommentarer ikke pa, at direkte salg efter
styrelsens opfattelse ikke er en del af produktmarkedet, fordi der ikke er ve-
sentlig eftersporgselssubstitution for is@r de mindre kunder, som star for stor-
stedelen af grossisternes omsatning, og endvidere ikke er udbudssubstitution 1
vasentligt omfang. I den forbindelse er der sarlig lagt vegt pa:
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e At det direkte salg i dag er begraenset og primart finder sted for ud-
valgte produkter samt produkter, der ikke lagerfores af grossisterne.

e At over halvdelen af producenterne har oplyst, at de ikke salger di-
rekte til professionelle kunder.

e At installatererne i forbindelse med direkte indkeb hos producenten
skal bruge ekstra tid pa at finde frem til og tage kontakt til et storre
antal producenter. Det vil vaere omkostningskrevende og nedven-
diggere @ndringer i deres handlemenstre, bl.a. fordi producenternes
service, hvad angar mindre dag-til-dag ordrer, ikke kan forventes at
matche grossisternes.

e At installaterer ved direkte keb nappe kan péaregne at kunne kebe
ind til samme priser som grossisten, alene fordi installateren keber
ind 1 mindre kvanta end grossisterne. Og at installaterernes omkost-
ninger ved at vaere “egne grossister” derfor skal vare lavere end
grossisternes omkostninger ved at udfere denne funktion, for at det
skal kunne betale sig for dem.

o At eftersporgselselasticiteten skal vere meget hoj, for at det ikke
kan svare sig at haeve priserne, og at markedsundersogelserne ikke
underbygger, at det skulle vere tilfeeldet.

e At knap tre fjerdedele af producenterne ikke vil overveje at ga ind
pa markedet for grossistsalg, hvis grossisternes indtjening perma-
nent gges med 5-10 pct., og at dette 1 givet fald vil kreve vasentlige
a@ndringer i producenternes aktiviteter.

Salg fra producenter til byggemarkeder/traelasthandlere

449. Parterne anforer dernzst, at direkte salg fra producenterne til bygge-
markederne/trelasthandlerne skal medtages i det relevante produktmarked.
Parterne anforer som begrundelse herfor, at Brdr. Dahl og DLH Tra og Byg
A/S keber ind hos samme producenter, og at AO — i konkurrence med produ-
centerne — leverer produkter til byggemarkederne. Parterne henviser i den for-
bindelse til styrelsens godkendelse af Saint Gobains overtagelse af DLH Tra
og Byg A/S*.

450. Endvidere anferer parterne, at "Omsatningen, der realiseres af bygge-
markeder og specialgrossister, vurderes at have en vesentlig sterrelse, om end
den er vanskelig for parterne at estimere. Selv hvis dette salg efter Konkurren-
cestyrelsens vurdering ikke métte medregnes, skal det ved vurderingen tages 1

% Konkurrencestyrelsens afgerelse af 29. februar 2008 “’Saint Gobain Distribution Nordic
AB’s overtagelse af DLH Trea og Byg A/S™.
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betragtning, at byggemarkederne udever et betydeligt og stadigt voksende kon-
kurrencepres pa grossisterne”.

451.  Styrelsen er enig i, at trelasthandleres®’ salg af VVS- og VA-artikler til
professionelle kunder i denne sag indgar i det relevante marked i lighed med
salget fra VVS-grossister, da disse forhandlere i et vist omfang udever samme
grossist-funktion som specialgrossisterne. Styrelsen anslar omsatningen blandt
treelasthandlere mv. til at udgere ca. 300 mio. kr., Baggrunden herfor er, at
Stark, XL-Byg og Bygma udger de tre vasentligste traelastvirksomheder, men
at kun Stark har oplyst sit VVS-salg. Styrelsen har derfor antaget, at de to ovri-
ge trelastvirksomheder havde en tilsvarende VVS-omsetning, hvilket efter af-
rundning resulterede 1 et samlet sken for VVS-omsatningen blandt trelast-
handler mv. pé 300 mio. kr., hvilket er 200 mio. kr. mindre end anslaet af par-
terne, jf. tabel 4.3.1.1.2 ovenfor.

452.  Styrelsen bemarker, at byggemarkeder (fx Bauhaus, Silvan mv.) er de-
tailforretninger, der retter deres afsetning mod ger-det-selv segmentet. Detail-
forretningerne er ikke et reelt alternativ til VVS-grossisterne for de professio-
nelle kunders vedkommende, fordi det sortiment, som de forer inden for disse
produkter, hverken har en bredde eller dybde, som tilfredsstiller den professio-
nelle aftagers samlede efterspergsel. Dertil kommer, at detailforretningerne
ikke kan tilbyde samme service som grossisterne, herunder internetsalg, dag-
til-dag-levering direkte til kunden mv.

453.  Dette betegner parterne i deres heringssvar af 15. april 2008 som et po-
stulat, idet kunderne ikke er blevet spurgt om deres kob hos byggemarkeder og
treelaster. I forbindelse hermed henviser parterne til, at Silvan tilbyder Internet-
salg af over 7000 varer.

454.  Hertil skal bemarkes, at det fremgar af Silvans hjemmeside, at Silvan
har en Internetportal, e-shop, som retter sig mod gor-det-selv-folket, men hvor
ogsa den professionelle hdndvearker kan handle. En optelling p&d hjemmesiden
viser, at der er ca. 1200 varenumre inden for VVS og VA. Silvan tilbyder at
kunne levere de bestilte varer inden for mellem 2 og 5 arbejdsdage.

455.  Dette vareudvalg og den lovede leveringstid ligger meget langt fra det
varesortiment og den dag-til-dag-levering, som VVS-grossisterne tilbyder de-
res kunder.

456. Parterne henviser til Konkurrencestyrelsens afgerelse af 29. februar
2008 ”Saint Gobain Distribution Nordic AB’s overtagelse af DLH Tra og Byg
A/S”. Men i denne sag, er salg fra byggemarked til private forbrugere ikke

7 Anmelder anvender termen byggemarked, men styrelsen har forstiet anmeldelsen siledes, at
det drejer sig om salg fra treelast- og temmerhandler til professionelle aftagere. Styrelsen an-
vender betegnelsen byggemarked for detailforretninger med salg af et bredt sortiment af byg-
gematerialer, fx Silvan og Bauhaus.
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medtaget ved afgraensning af markedet for salg til professionelle kunder. Salg
fra byggemarked til private forbrugere indgik i markedet for detailsalg til pri-
vate kunder.

457.  Samlet set er styrelsen enig med parterne i, at treelasthandleres salg af
VVS- og VA-artikler til professionelle kunder 1 denne sag indgér i det relevan-
te marked i lighed med salget fra VVS-grossister. Styrelsen finder til gengeeld
ikke, at salget fra byggemarked indgér i det relevante marked.

Internethandel

458.  Parterne anferer endeligt, at der er en voksende internetbaseret handel —
bl.a. www.billigvvs.dk med en omsatning pa godt DKK 100 mio. kr. og godt
40.000 varenumre, der udever et konkurrencepres pd VVS-grossisterne.

459.  Styrelsen anerkender, at de professionelle kunder har mulighed for keb
over internettet af VVS- og VA-artikler fra andre virksomheder end grossister-
ne pa markedet, der allerede er omfattet af markedsopgerelsen. Der findes sty-
relsen bekendt ikke statistisk materiale, der kan belyse omfanget heraf. Parter-
ne har ikke péberdbt sig sddanne kilder. Konkurrencestyrelsen har inddraget
billigvvs.dk i markedsundersegelsen. (Billigvvs.dk har ikke svaret styrelsen i
markedsundersogelsen).

460.  Styrelsen finder ikke, at dette udbud af internetsalg udger en substituti-
onsmulighed for professionelle aftagere i1 forhold til keb fra specialgrossister.
Specialgrossisterne er som beskrevet kendetegnet ved et stort produktudbud og
tilbyder en hej service, herunder afhentning/levering, fysiske salgsfilialer og
produktradgivning, som eftersperges af de professionelle kunder, jf. markeds-
beskrivelsen i afsnit 4.3.1.1.

461. Endvidere indkeber de navnte internetbaserede virksomheder i vidt
omfang deres varer hos grossisterne og er dermed ikke i direkte priskonkurren-
ce med grossisterne. Billigvvs.dk er af parterne oplyst at veere kunde hos AO
med et keb 1 2006 pa [..] mio. kr. Det internetbaserede salg vurderes i hej grad
at vaere rettet mod forbrugere. Endvidere tyder markedsunderseggelse 1 ikke pa,
at de internetbaserede virksomheder pa nuvarende tidspunkt udger en substitu-
tionsmulighed af betydning, selvom en enkelt kunde har henvist til den inter-
netbaserede virksomhed Sanetto®®. Kunderne har fx svaret pa undersogelsens
spergsméal om, hvorvidt de inden for de sidste 5 ar, har kebt en vasentlig del af
deres varer (minimum 5 pct.) hos grossister, som de ikke tidligere har kebt ind
fra. De VVS-kunder, som har svaret ja til dette spergsmal, har alle henvist til
en af de storre eksisterende grossister (fx Solar og AO), som indgér i styrelsens
markedsopgerelse.

8 Sanetto A/S er etableret af den etablerede grossist Rasmus Holbeck og Sen, som er medlem af Rerfore-
ningen.
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462.  Selv om det ikke kan udelukkes, at enkelte af internet-virksomhedernes
indkeb geres direkte hos producenterne, er det efter styrelsens vurdering ikke
tilstrekkeligt til at anse netbutikkernes salg for en del af det relevante pro-
duktmarked.

Konklusion

463. Produktmarkedet kan afgraenses til grossisternes og treelasthandleres
salg af VVS- og VA-artikler til professionelle kunder.

4.3.1.3.2 Det geografiske marked

464. Parterne har 1 anmeldelsen anfort, at det er deres opfattelse, at det geo-
grafiske marked er henholdsvis Danmark og Sverige, da AO har fire service-
centre, som er beliggende 1 Sverige.

465.  Efter parternes samlede vurdering er der ingen markbare forskelle i
konkurrenceintensiteten mellem forskellige dele af Danmark, fordi de centrale
kunder er landsdaekkende og de enkelte lokale salgsafdelinger overlappende,
og ifelge parterne tager distributionen udgangspunkt i1 hele landet under ét. AO
har dog i svaret pa styrelsens undersogelse anfort, at der i lokalomréder kan
vare sterk konkurrence mellem landsdekkende grossister og lokale grossister.

466. Eftersporgslen efter grossisternes ydelser kommer fra danske virksom-
heder. For virksomhederne i bygge- og anlaegsbranchen medgar materialerne til
deres produktion in situ her i landet. Noget lignende er tilfaeldet for salg til in-
dustrivirksomheder og andre kundegrupper.

467. Bygge- og anlegsopgaver er omfattet af danske regler (bygningsregle-
ment, VA-godkendelsesordning mv.). De udferende erhverv, det vere sig som
VVS-installater eller som kloakmester, kraever en serlig dansk autorisation.

468.  VVS-installaterer, som star for over halvdelen af parternes omsatning,
er sma virksomheder. De storste af dem er de udferende installationsvirksom-
heder (teknikentreprenererne). De arbejder landsdekkende og eftersporger et
landsdekkende net af grossister, jf. deres svar pa spergsmail 17 i markedsun-
dersagelse 1, tabel 4.3.1.2.8.

469. Nerhed til kunderne er et vigtig parameter pd VVS-markedet, hvilket
bade grossisterne og kunderne har lagt vagt pd 1 markedsundersogelse 1. Mar-
kedet er ud fra en geografisk dimension karakteriseret ved, at grossisterne har
et teet net af udsalgssteder med et lokalt opland.

470.  Ingen af kunderne har i deres svar pa markedsundersegelse 1 angivet, at
de 1 dag keber VVS- og VA-produkter ind 1 udlandet.
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471.  Importtal fra Danmarks Statistik viser, at importen af VVS-produkter 1
2006 til udferende virksomheder i bygge- og anlaegsbranchen udgjorde en ube-
tydelig andel af den samlede import af VVS-produkter, hvorimod importen til
engroshandlen udgjorde godt 60 pct., jf. tabel 4.3.1.3.1.

Tabel 4.3.1.3.2.1. Import af VVS-produkter i 2006, mio. kr.
Industri Bygge- og Engroshandel @vrige Import i alt
anlaeg brancher
1.219 3 2.696 1.912 4.620

Kilde: Szerkersel fra Danmarks Statistiks udenrigshandelsstatistik. Tal for 34 varenumre inden for VVS-
produkter.

472.  Styrelsen har i markedsundersogelserne forsegt at belyse omfanget af
efterspargselssubstitution i tilfelde af en hypotetisk, vedvarende prisstigning
pa 5-10 pct. i1 grossistleddet. I den forbindelse er det vigtigt at vaere opmeerk-
som pd, at i professionelle analyser baseret pd interviewundersogelser, anser
man vardien af svar pa hypotetiske spergsmal for lavere end svar pa spergsmal
om, hvad den adspurgte rent faktisk gor®. For sa vidt angar vurderingen af
markedsafgraensningen tillegger styrelsen saledes disse svar pd hypotetiske
sporgsmél om fremtidige adfeerd mindre vegt end spergsmél om forholdene 1
dag som grundlag for vurderingen af markedsafgrensningen.

473. 1 styrelsens markedsundersggelse er kunderne blevet spurgt, om de ville
kebe hos udenlandske grossister, hvis alle danske grossister permanent hevede
priserne med 5-10 pct. For de store kunder svarer 14 ud af 17 virksomheder ja
til, at det vil de gere, mens halvdelen af de smé kunder nej til, at de ville handle
med udenlandske grossister, jf. tabel 4.3.1.3.2.2.

Tabel 4.3.1.3.2.2.

Svar fra kunder pa spegrgsmal 15 i markedsundersggelse 1:”Ville 1
handle med udenlandske grossister, hvis alle danske grossister permanent
haevede priserne med 5-10 pct.? Hvis svaret er nej, oplys da venligst hvor-
for ikke, og hvis svaret er ja, angiv venligst hvordan | ville reagere.”

Ja Nej Ved ikke Intetsvar Total
Stor akter 14 3 0 0 17
Lille akter 1 2 1 0 4

Note: I alt 21 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (17 store og 4 smd). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pad op til ca. 10 mio. kr.

474.  Blandt dem, der har svaret Ja, har styrelsen modtaget folgende supple-
rende tilkendegivelser:

¢ ”’Ville handle med Sverige og Norge™
e ”Ville undersgge om det er en gkonomisk fordel.”

49 Ajzen, Icek (1985), “From Intentions to Actions: A Theory of Planned Behavior”, In J. Kuhl & J. og
Beck, L. og Ajzen, 1. (1991), “Predicting Dishonest Actions Using the Theory of Planned Behavior”,
Journal of Research in Personallity, vol. 25, pp. 285-301, Theory, Volume 1, 201-233.
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e ”En andel af kgbet i udland og en andel i DK, hvis muligt at fa
ordentligt setup omkring levering og kundeservice.”

e Pris afggrende for konkurrenceevne.”

e “Starte med proveleverance og kvalitetsvurdering, standardvarer
og kendskab til EU-prisniveau.”

e “ville forsgge at forhandle med den nuveerende grossist ellers evt.
kontakte en svensk leverander”

475.  Blandt dem, der har svaret Nej, har styrelsen modtaget folgende supple-
rende tilkendegivelser:

’Lovgivning international og nationalt.”

’Bindinger fra producenter, logistiske problemer, for besveerligt.”
’Sprogbarrierer.”

’VA-godkendelser skal tages i betragtning.”

476.  Disse svar indikerer, at der pd den ene side er vasentlig interesse for at
handle med udenlandske grossister i tilfzelde af en prisstigning pa 5-10 pct.,
men pa det anden side, at der blandt kunderne er nogen usikkerhed over for,
om indkeb af VVS- og VA-artikler i udlandet i dag er et reelt alternativ til ind-
keab gennem grossisterne.

477.  Konkurrencestyrelsen har i markedsundersogelse 2 ligeledes spurgt til
muligheden for at kebe ind fra grossister i Sverige og Tyskland, som ikke er til
stede i Danmark. Ca. % af virksomhederne svarer, at de har mulighed for at
indgé aftaler med grossister 1 Sverige og Tyskland, mens ca. 4 ikke har. Det
galder bade for store og mindre akterer, jf. tabel 4.3.1.3.2.3.

Tabel 4.3.1.3.2.3.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 3 i markedsundersggelse 2: ”Har jeres
virksomhed i tilfelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de
danske grossister mulighed for at indga aftaler om leverancer med sven-
ske eller tyske grossister, som ikke er til stede i Danmark?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 75 71
Nej 25 24
Ubesvaret - 6

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smé). Sma virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pd op til ca. 10 mio. kr.

478.  Det er imidlertid betydeligt feerre virksomheder, der vil udnytte denne
mulighed, safremt priserne fra de danske grossister skulle stige med 5-10 pct.,
jf. tabel 4.3.1.3.2.3. Blandt de sméa virksomheder, der udger en vasentlig del af
parternes storste kundegruppe (mélt ved omsatning), vil ingen virksomheder
indgé aftaler om at fa leveret hele deres sortiment. Ca. 4 af virksomhederne
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tilkendegiver, at de vil indgd aftaler om levering af en vasentlig del af deres
sortiment, mens den sterste del, ca. %, enten vil indga aftaler om levering af en
mindre del af sortimentet eller ikke vil indga aftaler.

Tabel 4.3.1.3.2.3.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 4 i markedsundersggelse 2: Vil jeres
virksomhed i tilfelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de
danske grossister indga aftaler om leverancer med svenske eller tyske
grossister, som ikke er til stede i Danmark?

VVS Stor Lille
Pct. Pct.

Ja, vi vil indgé aftaler med svenske/tyske grossi- 4 -

ster om levering af hele vores sortiment

Ja, vi vil indgd aftaler med svenske/tyske grossi- 29 24

ster om leverancer af en vasentlig

del af produkterne

Ja, vi vil indga aftaler med svenske/tyske grossi- 54 47
ster om leverancer men kun om fa

Produkter

Nej, vi vil ikke indgé aftaler med svenske/tyske 13 24

grossister om leverancer

Ubesvaret = 6

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 smd). Smé virksomheder er
defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pad op til ca. 10 mio. kr.

479.  Svarene tyder saledes pé, at der er en vis interesse fra eftersporgselssi-
den for indkeb 1 Sverige og Tyskland. Det forhold, at der er tale om uforplig-
tende tilkendegivelser pd hypotetiske speorgsmél angéende en central del af
kundernes fremtidige adferd ger dog, at tilkendegivelserne ma tillegges storre
usikkerhed end normalt, idet vaerdien af svar pa sadanne hypotetiske spergsmal
m4 anses for lav.

480. Styrelsen har ikke undersogt udenlandske grossisters holdning til at
selge ind 1 Danmark ved henvendelse til grossister fx i Sverige eller Tyskland.

481.  Styrelsen har i forbindelse med markedsundersggelsen spurgt producen-
terne, om de professionelle kunder efter producenternes opfattelse vil have mu-
lighed for at f4 daekket en del af deres indkeb i udlandet, s& det leegger et pres
pa de danske grossisters avance. Ca. 2/3 af de adspurgte producenter mener, at
det vil veere muligt for VVS-installaterer, entreprenerer, murermestre mv. at fa
dakket en del af deres indkeb 1 udlandet, jf. tabel 4.3.1.3.2.4.
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Tabel 4.3.1.3.2.4.

Svar fra producenter pa spgrgsmal 15 i markedsundersggelse 3: “er
det din vurdering, at VVS-installatgrer, entreprengrer, murerme-
stre/bygmestre har mulighed for at fa daekket en del af deres indkeb i
udlandet fx i Sverige eller Tyskland, sa det laegger pres pa danske gros-
sisters avance?”

VVS Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.
Ja 67 67 67
Nej 27 22 33
Ubesvaret 7 11 -

Note: Svar fra 15 producenter, 9 store og 6 smé. Smé producenter er producenter med en omszatning
under 50 mio. kr. i 2006.

482.  Blandt dem, der vurderer, at indkeb i udlandet er en mulighed, vurderer
4 producenter, svarende til godt 1/3, at det i givet fald kun vil vaere muligt at
kebe ind i udlandet for op til 10 pct. af de professionelle kunders samlede kab.
En vurderer, at det drejer sig om 15-20 pct., én mellem 30 og 50 pct. og to over
50 pct.

Tabel 4.3.1.3.25

Svar fra producenter pa spergsmal 15a i markedsundersggelse 3:”1
hvilket omfang vurderer du, at VVS-installatgrer, entreprengrer, mureme-
stre/bygmestre vil kunne fa deekket deres indkgb?”

VVS Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.
0-5 pct. af deres samlede indkeb 20 17 25
5-10 pct. af deres samlede indkeb 20 17 25
10-15 pct. af deres samlede indkeb - - -
15-20 pct. af deres samlede indkeb 10 - 25
20-30 pct. af deres samlede indkeb - 17
30-50 pct. af deres samlede indkeb 10 17 -
Over 50 pct. af deres samlede ind- 20 17 25
kab
Ved ikke 10 17 -

Note: Svar fra 10 producenter, 6 store og 4 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

483.  Alt i alt tegner der sig pa baggrund af markedsunderseggelserne ikke et
klart billede af de professionelle kunders muligheder for at kebe ind i udlandet.

484. Indkeb i Sverige og Tyskland forudsetter, at de udenlandske grossister
vil vere interesseret 1 at forsege at betjene danske kunder med det vareudvalg,
der er gaengs pa det danske marked og et serviceniveau, der ikke adskiller sig
vaesentligt fra det, de danske grossister leverer.



485.  Det danske og det svenske marked for VVS- og VA-artikler adskiller
sig imidlertid i flere henseender. For det forste er sortimentet forskelligt. Brdr.
Dahl har i megde den 15. februar 2008 oplyst, ”Det er Brdr. Dahls erfaring, at
kun ca. 50 pct. af sortimentet inden for VVS er felles for Danmark og Sverige.
Sortimentet er bredere i Danmark end i Norge og Sverige.”

486.  Dertil kommer, at danske virksomheder eftersperger et hejt serviceni-
veau i form af nerhed til filialer, sma hyppige ordrer og dag-til-dag leverancer.
Brdr. Dahl gav i medet den 15. februar 2008 felgende karakteristik af VVS-
markedet: ”Der er stor forskel i den made som el-grossister og VVS-grossister
arbejder pa. Inden for el-artikler har man vaeret tidligt ude med elektronisk be-
stilling og elektrikerne er vant til at betjene sig af moderne teknologi. Derfor
kan de to store el-grossister betjene hele landet fra hver under 20 afdelinger.
VVS-grossisterne derimod har et tet net af afdelinger, hvor fra deres kunder
betjenes.”

487.  Den svenske grossist Ahlsells etablering i Danmark kan ligeledes med-
virke til at illustrere betydningen af fysisk narhed og et hejt serviceniveau for
grossistsalget. Ahlsell, som er neststorst 1 Sverige, etablerede sig 1 2000 1
Danmark med seks afdelinger i Storkebenhavn og pa Sjelland i deres bestrz-
belser for at i en del af VVS-markedet. Ahlsell havde vearet til stede 1 Dan-
mark i leengere tid pd kelemarkedet. I 2006 var deres markedsandel pa [0-5]
pct.

488.  Ahlsell markedsforer sig pa sin hjemmeside med: "I vore Profcentre far
du en personlig service. Her kan du selv ga og plukke varerne og se, hvordan
koblingerne passer sammen, eller sld op i1 vore kataloger med flere end 150 000
lagerforte artikler. Vore afdelinger er ogsé vigtige medepladser, hvor du som
kunde kan treeffe kollegaer og andre branchefolk, eller fa rad og vejledning af
vore dygtige medarbejdere."

489.  Ahlsell har i mede med styrelsen den 19. marts 2008 oplyst, at Ahlsell
betjener sine danske afdelinger fra sit lager 1 Arlov ved Malmo. Baggrunden
herfor, at der fulgte et langtidslejemal pa lagerbygningen med, da Ahlsell op-
kebte en mindre svensk grossist (Skoogs Elektriska AB).

490. Trods centrallagerets beliggenhed i Malmo har Ahlsell alligevel vurde-
ret, at det ikke var tilstrekkeligt at etablere et bestillingskontor 1 fx Malmo,
men har i stedet valgt at etablere filialer i Kebenhavn. Ahlsell angav, at de —
selvom de har etableret filialer i Danmark — ikke har mulighed for at levere lige
sa hej service, som de store danske grossister. Det skyldes, at deres lager netop
ligger 1 Sverige, hvilket forhindrer dem 1 at kunne modtage bestillinger sent pa
dagen til levering dagen efter. Ahlsell tilkendegav endvidere, at det er en for-
udsetning for at fi kunder i Danmark inden for VVS- og VA-artikler (og el og
varktej), at man etablerer afdelinger lokalt, fordi det er den vej, man far kon-
takt til kunderne.
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491. Det var desuden Ahlsells opfattelse, at hvis en dansk installater vil
handle hos en grossist i Sverige, skal kunden igennem en kreditvurdering af en
virksomhed, der ikke er kendt med de danske installaterer. Desuden vil grossi-
sten skulle oprette en bankforbindelse i Danmark, og der skal etableres en logi-
stiklesning til danske kunder.

492.  En delvis udskiftning af de danske grossister med udenlandske vil ogsé
have gkonomiske konsekvenser for den enkelte kunde, da rabatstrukturen er
sddan sammensat, at jo mere der kobes desto hgjere rabat. En sterre spredning
af indkebene pd flere grossister skal derfor kunne opveje den mistede rabat
ved, at prisen er tilsvarende lavere. Yderligere skal der, for sa vidt angér et
skift til en udenlandsk grossist, tillegges transportomkostninger.

493.  Den svenske rorgrossistforening - Svenska Rorgrossistforeningen VV'S
- harialt9 medlemmer. De storste medlemmer er Brdr. Dahl og Ahlsell, som
har henholdsvis 60 og 90 afdelinger i Sverige.

494.  En af de andre store akterer er Beijer, som indgér 1 DT Group, der gen-
nem Stark har salg af VA-artikler i Danmark.

495.  Den eneste landsdekkende grossist derudover pa det svenske marked er
finskejede Onninen med ca. 20 afdelinger. Onninen har afdelinger i Malmé og
1 Helsingborg.

496. Hertil kommer, at Solar Sverige AB er leverander af VVS- og el-
artikler i fire regioner og fra 31 filialer’’. Solar opererer altsd ogsé i et omréade
teet ved Danmark og kan na@rmest ogsa betegnes som landsdaekkende i Sverige.

497.  De ovrige grossister 1 foreningen mé betegnes som regionale og har ik-
ke afdelinger tettere pA Danmark end i Falkenberg i Halland.

498.  Selvom Ahlsell er landsdekkende grossist 1 Sverige, har selskabet som
navnt alligevel fundet det nedvendigt at etablere filialer i Danmark, og Brdr.
Dahl har omvendt etableret filialer pa nationalt plan 1 Sverige, for at varetage
koncernens grossistaktiviteter der. Der synes saledes bade i Sverige og Dan-
mark at vare preferencer blandt de professionelle kunder for grossister med
national tilstedevaerelse.

499. Det er i vid udstrekning de samme grossister, som er til stede bade 1
Danmark og Sverige (fx Ahlsell, Brdr. Dahl og Solar). Da disse koncerner
etablerer deres distributionsnet pd national basis 1 hvert land, er det vanskeligt
at se, hvorfor disse koncerners svenske afdelinger skulle udgere en forsy-

% Solar opkebte 1 2007 VVS-grossisten Alvesta med ti afdelinger i Syd- og Mellemsverige.

> Konkurrensverket har oplyst, at de svenske VVS-installaterer eftersperger hurtige leveran-
cer og har en preeference for grossister med tilstedeverelse nationalt i Sverige, jf. telefonsamta-
le den 2. april 2008 med Peter Delten, Konkurrensverket.
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ningsmulighed til de professionelle kunder i Danmark. Brdr. Dahl har oplyst, at
det ikke sker i praksis, at danske kunder foretager deres indkeb i Sverige for at
bruge materialerne i Danmark, men virksomheden har ganske fa tilfelde (mel-
lem 5-10 fakturaer om aret), hvor en dansk kunde keber produkter i Sverige til
brug for opgaver i Sverige.

500. Arsagerne til, at grossisterne etablerer sig i bdde Syd-sverige og Keo-
benhavnsomradet, kan bl.a. vere, at der langt fra er overlap mellem de pro-
duktsortimenter, som eftersperges i de to lande, transportomkostninger og at
iser de mindre installaterers aktiviteter 1 vidt omfang indebzrer sma hyppige
ordrer og dag-til-dag levering. Det er siledes vasentligt nemmere for danske
afdelinger at imedekomme eftersporgslen fra de danske kunder.

501. Markedsundersogelsen peger samlet pa, at hvis en udenlandsk grossist
onsker at f4 og betjene danske kunder, si forudsatter det, at man er til stede pa
det danske marked. Det har pa den baggrund formodningen imod sig, at en va-
sentlig af danske kunder ville skifte til en udenlandsk grossist i tilfeelde af en
vedvarende prisstigning i sterrelsesordenen 5-10 pct.

502. Parterne henviser til en EU-afgerelse M/3407 Saint-Gobain/Dahl. 1
premis 19-20 fastslds, at . ”....Third parties contacted in the market investiga-
tion have generally agreed that the geographic market is at least national. 20.
The exact geographic market definitions can be left open given that, on the ba-
sis of all alternative geographic market definitions considered, the concentra-
tion does not give rise to competition concerns.” Kommissionens afgerelse kan
derfor ikke tages til indtaegt for, at det geografiske marked er storre end Dan-
mark.

503. Parterne har i deres heringssvar anfort, at det geografiske marked mu-
ligvis kan afgraenses storre end Danmark med henvisning til en navngiven tysk
grossist, Georg C. Hansen GmbH., der leverer bl.a. VVS-artikler i omradet op
til Horsens. Parterne henviser endvidere til, at de udenlandske grossister i hvert
fald er potentielle konkurrenter.

504.  Det har imidlertid formodningen imod sig, at en vesentlig del af kun-
derne skulle rette deres indkeb mod tyske grossister, fordi det kun er en mindre
del af VVS-sortimentet som er felles for Tyskland og Danmark. Ifelge Brdr.
Dahls erfaringer™” er det kun 30-35 pct. af VVS-sortimentet, som er felles for
Tyskland og Danmark. Salg fra udenlandske grossister indgar saledes ikke i
opgorelsen af det samlede marked.

505. P& den baggrund kan det til brug for vurderingen af n@rvarende fusion
konkluderes, at det geografiske marked kan afgrenses til Danmark. I den for-
bindelse er der serlig lagt vaegt pa:

> Meddelt ved mail af 2. april 2008, som er tilakteret sagen.
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e At narhed til kunderne er et centralt konkurrenceparameter for
grossisterne. Markedet er sdledes kendetegnet ved et tet net af filia-
ler.

e Atingen af de kunder, som har besvaret markedsunderseggelse 1 har
angivet, at de 1 dag keber VVS- og VA-artikler 1 udlandet.

e At overlappet mellem produktsortimenterne i Danmark og i hhv.
Sverige og Tyskland er begraenset og af markedets akterer anslés til
hhv. 50 pct. og 30-35 pct.

o At flertallet af de smé& kunder svarer nej til, at de vil handle med
udenlandske grossister i tilfeelde af en vedvarende prisstigning pa 5-
10 pct. Der synes ogsa generelt blandt kunderne at herske usikker-
hed om, hvorvidt indkeb i udlandet er et reelt alternativ.

e At hovedparten af de landsdekkende grossister i Sverige, undtagen
Onninen, ogsa er aktive pa det danske marked. Det er sdledes i vid
udstreekning de samme grossister, som er til stede nationalt 1 bade
Danmark og Sverige. Det forekommer derfor usandsynligt, at disse
skulle valge at betjene eventuelle danske kunder fra afdelinger i
Sverige. Det mé legges til grund, at grossisternes svenske afdelin-
ger vil henvise danske kunder til samme koncerns danske afdelin-
ger.

e At de ovennavnte grossist-koncerner, som fx Ahlsell og Brdr. Dahl,
etablerer deres distributionsnet pa national basis i1 hvert land.

Konklusion

506. For sa vidt angér vurderingen af naervarende fusion kan det konklude-
res, at produktmarkedet kan afgrenses til grossisternes og tralasthandlernes
salg af VVS- og VA-artikler til professionelle kunder.

507. Det geografiske marked kan afgraenses til Danmark.

4.3.1.3.3 Markedsstruktur og parternes stilling pa markedet

508. Det samlede grossistmarked for salg af VVS-installationsartikler og
VA-artikler var 1 2006 8,5 mia. kr., og de vigtigste markedsakterers stilling pé
markedet fremgar af nedenstaende tabel 4.3.1.3.3.1.

509. I overensstemmelse med parternes onske er Rorforeningens statistik for
omsatning for foreningens medlemmer lagt til grund for opgerelsen af det tota-
le marked, jf. den naermere diskussion heraf under markedsbeskrivelsen.
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Tabel 4.3.1.3.3.1. De vigtigste markedsaktarers stilling pa det samlede VVS- og VA-
marked far og efter fusion — 2006-tal

Rarforeningens
medlemmer

Trelast- 0g
tgmmerhandler

Andre
grossister

VVS-

Lemvigh-
Miiller

Brdr. A & O
Johansen

Brdr. Dahl
Sanistal

P. Hatten

A. Chr. Boldsen

Brodrene Kier
a-s

@vrige medlemmer af
Rorforeningen

Stark

XL-Byg

Andre
Subtotalt'

VVS og VA-
grossister
udenfor
Reorforeningen -
Ahlsell,

Solar,

Helge Lenhart,
Nyrup Plast
Scanpipe A/S

Subtotal
Omsetning i alt

KS markedstal

Omseetning Andel

af Andel af det

det samle- samlede
de VVS- VVS-marked
marked efter
for
Mio. kr. Pct. Pct.
[..] [5-15] [30-40]
[..] [20-30]
[..] [38-42] [38-42]
[.] [15-20] [15-20]
[..] [0-5] [0-5]
[..] [0-5] [0-5]
[..] [0-5] [0-5]
[..] [0-5] [0-5]
[.] [0-5] [0-5]
n.a n.a n.a
300" [0-5]" [0-5]"
[.] [0-5 [0-5]
[..] [0-5 [0-5]
[.] [0-5 [0-5]
[..] [0-5 [0-5]
[.] [0-5 [0-5]
[200-500] [2-7] [2-7]
8.510 100 100

Note 1: Efter sken over omszatning hos trelast- og temmerhandlere pé i alt 300 mio. kr.
Note 2: Rorforeningens medlemmer er baseret pd Rerforeningens statistik.

510.

Bredrene Dahl er bidde for og efter en fusion den sterste grossist pa

markedet for salg af VVS-artikler med en markedsandel pé [38-42] pct. De fu-
sionerende parter bliver den neststorste konkurrent med en markedsandel pa



[30-35] pct. Sanistal forbliver med en markedsandel pé [15-20] pct. den tredje-
storste aktor.

511.  Koncentrationen udtrykt ved HHI stiger fra [2.250-2.450] for fusionen
til [2.700-2.900] efter, svarende til en stigning pa [300-400]. Den samlede
markedsandel for de tre storste akterer, CR3, stiger fra [75-80] pct. for til [85-
90] pct. efter.
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4.3.2. Markedet for salg af el-artikler til professionelle kunder

4.3.2.1. Markedsbeskrivelse
Parternes markedsopggrelse

512.  Parterne har anslaet det samlede grossistmarked for salg af el-artikler til
professionelle kunder til [5-7] mia. kr. 1 2006.

513. Parterne har ansliet folgende markedsandele for deres narmeste kon-
kurrenter, men har ikke kunnet levere skon for deres salg.

Tabel 4.3.2.1.1. Omsetning og markedsandele for salg af el-artikler til professionelle
kunder.

Omsetning

Firma (mio. kr.) Markedsandel

(pct.)
Solar A/S N/A [46-51]
Louis  Poulsen El- 2.048 [36-41]
teknik A/S (Lemvigh-
Miiller)
OTRA Danmark N/A [2-7]
Brdr. AO A/S N/A [2-7]
Jens A. Jacobsen A/S N/A [0-5]
Sanistal N/A [0-5]
Ahlsell Danmark A/S N/A [0-5]
Andre N/A [0-5]
I alt [5.000-7.000] 100

Note: Parternes skon for konkurrenternes markedsandele.

514.  Parterne har ikke inddraget evt. direkte salg fra producenter til bygge-
markeder og professionelle kunder ved opgerelsen af det totale marked. Arsa-
gen er, at el-installaterer efter parternes opfattelse kun 1 begraenset omfang ko-
ber el-artikler fra byggemarkeder, og parterne har ikke fundet det muligt at le-
vere reelle skon over omfanget af producenternes salg af el-artikler direkte til
professionelle kunder.

515. Det er dog parternes opfattelse, at der sker et ikke ubetydeligt salg af
kabler, lyskilder mv. direkte fra producenterne til de professionelle kunder.
Parterne har bl.a. henvist til, at der er stor praksis for, at producenterne arbejder
direkte sammen med industrivirksomheder og forsyningsselskaber.



Produkter

516.  Grossisterne fungerer som bindeled mellem producenter og de udferen-
de led (installaterer, industrivirksomheder og andre virksomheder). Grossister-
nes primere funktion i markedet er saledes at samle mange tusinde forskellige
varer fra mange producenter og videreszlge til det udferende led.

517. Den vearditilvaekst, grossisterne tilforer verdikaeden fra producent til
slutbruger, udgeres af et bredt sortiment inden for varegruppen, samling af
kundernes indkeb, lagerfunktioner for kunderne, distribution af varer fra dag-
til-dag og specialvejledning om den specifikke varegruppe. Varerne, grossi-
sterne videresalger, tilfores derimod ikke ekstra vardi 1 storre omfang, da der
alene forekommer et videresalg. Dog kan udarbejdelse af falles varenumre ud-
gore en vardiskabelse knyttet til de enkelte varer.

518.  Grossisterne produkter udgeres séledes i vidt omfang af de serviceydel-
ser, grossisterne leverer, samt af de varer, der salges.

519. Varerne inden for el-artikler til professionelle falder inden for hoved-
grupperne installationsmateriel, industrimateriel, belysning, kabler, kabelfo-
ringsmateriel og data- og telemateriel.

De fordeler sig pa folgende varegrupper’’:
e Alarm, sikring og overvagning

Befastelse

Belysning

Dataprodukter

DIN-skinnekomponenter

Foringsveje

Industriautomation

Installationsmateriel

Intelligente bygningsinstallationer

Kabler og ledninger

Lyskilder

Maleinstrumenter

Personlig beskyttelse

Tavler og tavlemateriel

Teleprodukter

Varme og ventilation

3 En del af de el-artikler, der markedsfores overfor professionelle kunder, skal godkendes i
henhold til Steerkstremsbekendtgerelsen, jf. Sikkerhedsstyrelsens bekendtgerelser nr. 10026 af
13/11/2006. Det gelder fx for stikkontakter, afbrydere, lysdeempere og lignende faste installa-
tioner, da der eksisterer en sarlig dansk standard for jording af stikkontakter.
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520.  Specialgrossisterne kan bade vare fuldsortimentsgrossister og niche-
grossister samt landsdekkende og lokale.

521. LM anforer, at de er fuldsortimentsgrossist med et bredt sortiment inden
for el-installationsartikler, som daekker i alt 106.000 varenumre. Omkring
36.000 varenumre lagerfores pa centrallageret og kan af virksomheden leveres
fra dag-til-dag. De resterende ca. 70.000 varenumre betegnes som skaffevarer,
som LM typisk kan levere inden for 72 timer. Ud over at tilbyde det brede sor-
timent tilbyder virksomheden ogsé skraeddersyede samhandels- og logistikles-
ninger.

522.  LM’s sortiment omfatter installationsmateriel, industrimateriel, belys-
ning, kabler, kabelforingsmateriel, data- og telemateriel.

523.  AO anforer, at de ikke er fuldsortimentsgrossist inden for el-artikler,
men har specialiseret sig inden for folgende produktgrupper: Installationsmate-
riel, belysning, kabler, datamateriel og bygningsinstallationsmateriel. AO im-
porterer desuden forskellige el-produkter, der markedsfores under virksomhe-
dens egne varemerker ved navn ”Seko” eller ”AO”.

Distribution

524.  Salg af el-artikler til professionelle foregar enten som afthentningssalg
eller leveringssalg. Specialgrossisterne har bade en rackke centrallagre og salgs-
filialer. Distributionen kan ske enten fra lager eller salgsfilial.

525. LM har oplyst, at deres el-division geografisk dekker hele Danmark
med et centrallager i Odense, 14 salgsafdelinger’* og fem pick-up-afdelinger™.
Ud over en el-division har virksomheden ogsa en division betegnet ’Industri El
& Automation”, der tilbyder ekspertise inden for industrielle elkomponenter og
en division betegnet "Kommunikation” inden for tele- og dataomrédet.

526.  Mere end [..] pct. af LM’s samlede leverancer bliver leveret direkte fra
centrallageret eller de naevnte lokalafdelinger, mens under [..] pct. af leveran-
cerne af el-artikler leveres direkte fra producenten/leveranderen til kunderne.

527.  AO har oplyst, at de betjener det professionelle marked via et centralla-
ger 1 Albertslund samt et logistikcenter 1 Horsens. Virksomheden har endvidere
47 servicecentre fordelt i Danmark®®. AO har desuden oplyst, at de leverer til
hele landet for leveringssalg, men at de enkelte salgssteder typisk opererer in-
den for en radius pé op til ca. 20-30 km., for si vidt angar athentningssalg,
hvor de professionelle kunder selv athenter varerne.

>4 Salgsafdelingerne ligger i Esbjerg, Frederikshavn, Haderslev, Holstebro, Kebenhavn Nord, Kebenhavn
City/Syd, Maribo, Odense, Randers, Silkeborg, Slagelse, Vejle, Aalborg og Arhus.

5 Greve, Hillered, Horsens, Thisted og Vanlese.

%6 AO har i alt 53 servicecentre (bade el, VVS/VA, VVT, varktej og bekladning). Der bliver

solgt el-materiel fra 47 af servicecentrene.
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528. De ovrige aktorers distribution har varet gjort til genstand for styrel-
sens markedsundersogelse, jf. afsnit 4.3.2.2

Prisfastseettelse

529.  Grossisterne fastsatter deres listepriser centralt 1 virksomhederne. De
galder for det daglige salg. Pa disse listepriser yder grossisterne rabatter og
bonus til kunderne. I forbindelse med storre tilbudsarbejder og andet projekt-
salg afgiver grossisterne tilbud til installaterer og entreprenerer pa de samlede
materialeleverancer. Parterne har oplyst, at listeprisen til kunderne altid er den
samme, men at der ydes individuelle rabatter ud fra den aktuelle markeds- og
konkurrencesituation og ud fra en vurdering af den enkelte kundes forhold.
Samhandelsaftalerne indgas lokalt, men gaelder for kunden i hele landet. Gros-
sisternes samhandelsaftaler med de professionelle kunder indgas for en periode
pa mellem 1-3 ar, hvor rabatten/rabatsatserne aftales for perioden.

530. LM har oplyst, at virksomheden ikke udarbejder trykte prislister, men at
de aktuelle prislister fremgar af virksomhedens elektroniske varekatalog, som
stilles til rddighed for alle professionelle kunder via e-handelssystemet LME-
partner.

Konkurrenter

531.  De aktive grossister inden for salg af el-installationsartikler til professi-
onelle kunder er ud over parterne: Solar, Otra, Jens A. Jacobsen A/S, Ahlsell
Danmark og Sanistal.

532. Solar er den steorste grossist pa markedet for salg af el-
installationsartikler med en ansldet markedsandel pd [46-51] pct. Solar har in-
den for de senere ar spredt sine aktiviteter fra el til ogsd at omfatte VVS og
VA. Solar er séledes ogsa til stede i et vist omfang pa en raekke af de gvrige re-
levante markeder.

533.  Otra Danmark A/S er en del af den internationale koncern, Sonepar, og
beskeftiger ca. 90 medarbejdere. Otras services omfatter elektronisk handel,
dag-til-dag-leverancer samt natlevering. Selskabet betjener landet via 6 salgs-
afdelinger/kontorer og har centrallager 1 Skovlunde.

534. Jens A Jacobsen er en selvstendig fuldsortiments el-grossist med afde-
linger i Alborg og Slagelse til lokal afhentning og forsendelse. Afsetningen er
baseret pd et effektivt logistiksystem og et internet baseret e-handelssystem.

535.  Ahlsell Danmark A/S er det danske datterselskab af Ahlsell i Sverige,
som er en sterk spiller inden for salg af el-artikler i det egvrige Norden. Ahlsell

tradte ind pa det danske marked for salg af el-artikler som selvstaendig grossist
12000.
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536.  Sanistal har forst etableret sig inden for dette omrade i lebet af 2006.
Baggrunden for Sanistals indtraeden pa markedet for salg af el-artikler til pro-
fessionelle er sket ud fra en strategi om, at virksomheden ensker at vare til ste-
de inden for alle teknik-omrader. Sanistil ensker ikke bare at tilbyde el-artikler
via net-salg til el-installatererne, men at tilbyde el-artikler fra virksomhedens
allerede5 7etablerede salgssteder for pa den made at kunne tiltreekke kunder til el-
artikler”".

537. Brdr. Dahl A/S forsegte at etablere sig som el-grossist i 2005, men op-
gav disse aktiviteter 1 2006.

538.  Solar, LM, AO og Sanistal er landsdaekkende, mens dette ikke er tilfal-
det for de ovrige grossister, som er mere regionale.

Leverandgrerne

539.  Parterne har begge oplyst, at de har et stort antal leveranderer. LM har
oplyst, at virksomheden har 1 alt ca. 3.500 leveranderer inden for alle grossist-
aktiviteterne.

540. Parterne har angivet folgende leverandorer af el-artikler som deres fem
storste leveranderer, der udger folgende andele af parternes indkeb:

Tabel 4.3.2.1.2. Indkeb fordelt pa leverandgrer

Leverandgrens navn Lemvigh-Muller Brdr. A& O Johansen
(pct.) (pct.)
* * *
* % *
* % *
* * *
* * *
% * %
* * *
* * *
* * *

541.  Schneider Electric Danmark A/S (Lauritz Knudsen) er den sterste leve-
rander af el-installationsartikler til begge parter, idet denne leverander stér for
[10-30] pct. af hver af parternes indkeb. Samtlige konkurrenter har ogsd angi-
vet Lauritz Knudsen (herefter kaldet LK) som deres storste leverander med op
til [10-30] pct. af deres samlede indkeb.

542. Begge parter har oplyst, at de anvender en standard samhandelsaftale
som udgangspunkt for forhandlinger med leverandererne for at ensrette vilka-

°7 Oplysningerne stammer fra styrelsens mede med Sanistal.
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rene, men da begge grossister ved indgaelse og fornyelse af aftaler forseger at
forhandle sig til de bedst mulige vilkar, indeholder en del af deres aftaler ogsa
individuelt forhandlede vilkar. Det gelder for en stor del af LM’s aftaler med
selskabets leveranderer, som indeholder individuelt forhandlede vilkar om ra-
batter og bonusser, og enkelte leveranderer, som har givet LM eneforhandling
af deres varer. En del af AQ’s aftaler afviger ogsa fra selskabets standardaftale
med leveranderer, for s vidt angér vilkar om priser og rabatter. Parternes afta-
ler med leverandererne har typisk en varighed pa 1-3 éar.

543.  Der indgar typisk vilkdr om ekstra rabat fra leveranderens side, hvis or-
drerne kan leveres til grossistens centrallager.

544.  Blandt AO’s eksempler pa typiske leveranderaftalerer [............... ].
545.  [Afsnit udeladt].

546. De ovrige leveranderers samhandelsformer og krav til minimumskeb
har vearet gjort til genstand for styrelsens markedsundersegelse, jf. afsnit
4.3.22.

Aftagerne

547.  Specialgrossisternes kunder inden for el-artikler er: Installate-
rer/entreprengrer, industrikunder, det offentlige (stat, amt™® og kommuner), el-
vaerker og forsyningsselskaber samt tele-, data-, alarm- og antennevirksomhe-
der.

548.  Parterne har i anmeldelsen angivet folgende fordeling af kunderne:

Tabel 4.3.2.1.3. Salg fordelt pa kundegrupper 2006

Kundegruppe Lemvigh-Miiller Brdr. A & O
Johansen
Pct. Pct.
El-installaterer [60-70] [70-80]
Industrivirksomheder [20-30] [0-10]
Energi- og forsyningsselskaber [0-10] [0-10]
Teleselskaber [0-10] [0-10]
Offentlige virksomheder [0-10] [0-10]
Andre [0-10] [20-30]

549.  El-installationsvirksomheder er typisk smé virksomheder (under 20 an-
satte). I 2005 var der sédledes 2.665 el-installationsvirksomheder med under 20
ansatte, som stod for godt 40 pct. af den samlede omsatning i branchen.

*¥ Tallene stammer fra for kommuneomlzgningen.



Tabel 4.3.2.1.4.: Antal El-installationsvirksomheder, omsatning og antal beskeaftigede

El- 2003 2004 2005
installationsvirksomheder

Antal 2.730 2.792 2.908
Antal beskaftigede — éars- 24.702 25.350 26.249
vaerk

Omsetning i mio. kr. 18.503 20.025 21.558

Kilde: Danmarks Statistiks statistikbank, REGN7

550.  El-installaterernes brancheorganisation er ELFO (under Tekniq), som
har ca. 1.500 medlemmer.

551.  Parterne har indgdet samhandelsaftaler med en lang reekke kunder lokalt
og har ved indgéelse af aftalerne forsegt at forhandle sig frem til de bedst mu-
lige vilkér. Parterne har oplyst, at alle kundeaftalerne er landsdeekkende, sa der
tilbydes samme vilkdr, hvis en installater udferer en opgave 1 Kebenhavn og
henter varer fra en kebenhavnsk afdeling, som hvis den samme installater hen-
ter varer fra en jysk afdeling.

552. Markedet er praeget af, at der handles pa basis af rabatternes storrelse og
ikke efter nettopriser. Parternes samhandelsaftaler med kunderne er typisk af 1
ars varighed med rabatter, som varierer mellem [...... ] pet. af listeprisen af-
hangig af varegrupper. Ud fra de indsendte samhandelsaftaler er det styrelsens
vurdering, at rabatterne typisk ligger i rabatspaendene [.....] pct. athengig af
varegrupperne. Rabatterne forhandles ifelge parterne typisk arligt for at lette
kundernes daglige indkebsproces. Endvidere indeholder aftalerne typisk en vo-
lumenbonus. Der kan ogsa indgé bestemmelser om markedsferingstilskud pa
[...] pct. pa grundlag af nettokebet fratrukket andre former for rabat. Der ydes
serskilt rabat pa op til * pct. for elektronisk samhandel, hvor kunderne bestiller
varerne elektronisk.

553.  Der er i markedsundersogelsen spurgt nermere ind til samhandelsvilk3-

rene mellem aftagerne og grossisterne, jf. afsnit 4.3.2.2.

4.3.2.2. Markedsundersggelsen

554.  Styrelsen har foretaget nogle markedsundersegelser, jf. afsnit 3.2. Ne-
denfor vil resultaterne fra markedsunderseggelserne blive gengivet, i det omfang
det findes relevant for markedsbeskrivelsen, og ikke allerede er belyst.
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Markedets aktarer

555.  Af svarene fra markedsunderseogelsen fremgar, at 7 virksomheder kan
betegnes som konkurrenter inden for salg af el-artikler til professionelle kun-
der.

556. Baseret pa markedsundersggelsen kan det samlede marked for salg af
el-installationsartikler opgeres til 1 alt ca. [5-7] mia. kr. 1 2006 ekskl. direkte
salg fra producenter til byggemarkeder og professionelle kunder.

Tabel 4.3.2.1.5.: Omsatning og markedsandele for salg af el-installationsartikler til pro-
fessionelle kunder i 2006.

Firma Omseetning Markedsandel
Mio. kr. Pct.
Solar A/S [-] [46-51]
Louis  Poulsen El- 2.048 [36-41]
teknik A/S (Lemvigh-
Miiller)
OTRA Danmark [..] [2-7]
Brdr. AO A/S [..] [2-7]
Jens A. Jacobsen A/S [..] [0-5]
Ahlsell Danmark A/S [..] [0-5]
Sanistal [..] [0-5]
I alt [5.000-7.000] ~100

557. Udviklingen i samtlige akterers markedsandele har vaeret meget stabil 1
perioden 2002-2006, jf. nedenstdende tabel 4.3.2.1.6.
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Tabel 4.3.2.1.6.: Markedsandele for salg af el-artikler 2002-06

Markedsandel i pct. 2002 2003 2004 2005 2006
pr. ar

Solar [46-51] [46-51] [46-51] [46-51] [46-51]
Otra [2-7] [2-7] [2-7] [2-7] [2-7]
Jens A Jacobsen [0-5] [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Ahlsell [0-5] [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]
Sanistal [0-5] [0-5] [0-5] [0-5] [0-5]

Brdr. A & O Johan- [2-7]  [2-7] [2-7] [2-7]  [2-7]

Sen

Lemvigh-Miiller 0 0 0 [20-25]' [36-41]
Louis Poulsen EI- [36-41] [36-41] [36-41] [15-20]' 0

teknik A/S

Markedsandel i alt 100 100 100 100 100

Note 1: LM kebte Louis Poulsen El-teknik i 2005. Inden da var LM ikke aktiv inden for salg af el-

installationsartikler.
Kilde: Oplysninger fra virksomhederne.

Distribution

558. Det fremgér af markedsundersogelsen, at grossisternes distribution fo-
regér dels som athentningssalg og dels som leveringssalg.

559. Leveringen foregar typisk fra centrallagre, mens athentning typisk fore-
gér fra salgsfilialerne.

560. Af nedenstdende skemaer fremgér salgsfilialernes geografiske opland,
placeringen af salgsstederne samt grossisternes begrundelse for det valgte di-
stributionssystem og viser, at alle akterer har opland, der er mindre end natio-
nale. Det skal i forhold til tabellen nedenfor praeciseres, at udtrykket ”opland”
betegner dekningsomridet for athentningssalg, mens leveringssalg kan foreta-
ges over hele landet. Hovedparten af konkurrenterne svarer, at deres enkelte
salgssteder har et opland inden for en radius af 50 km eller mere.
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Tabel 4.3.2.1.7.
Svar fra konkurrenter pa spgrgsmal 17 og 18 i markedsundersggelse 1:
’Hvor stort et opland har jeres enkelte salgssteder?”
Opland Opland  Opland  Opland Intet Total
inden for inden for inden for inden for svar
radius af enlands- enregi- hele lan-

20-50 del on det
km.
Stor 1 1 1 1 0 3
aktar
Lille 1 0 2 0 1 4
aktar

Salgssteder: Alborg (2), Slagelse, Rodovre, Valby (2), @sterbro, Frederiksberg, Kastrup, Roskilde,
Ringsted, Holbzek, Skovlunde, Odense, Arhus, Redekro, Holstebro, Vejen, m.fl.

Begrundelser for distributionssystem: Salgssteder primeert til lokal afhentning og forsendelse; Cen-
trallager med levering til samtlige kunder, samt filialer med mulighed for athentning af mindre sorti-
ment standardvarer; Baseret pa e-handel. Vil tilbyde et teknisk sortiment i et leverings-
/afhenterkoncept

Note: I alt 7 konkurrenter har deltaget i undersegelsen (3 store og 4 sma).

Indkab

561. Med hensyn til indkeb hos leverandererne har parterne i deres svar til
styrelsens underseggelse anfort, at der ikke er nogle af de producenter (leveran-
derer), som parterne handler med, der kraver, at grossisten lagerforer et vist
produktsortiment.

562.  Styrelsen har i sin markedsundersogelse bade spurgt konkurrenterne og
leverandererne, om der er krav om lagerforing af et minimumssortiment, jf. ta-
bel 4.3.2.1.8 0g 4.3.2.1.9.

Tabel 4.3.2.1.8.

Svar fra konkurrenter pa spgrgsmal 11 i markedsundersggelse 1:
”Kreever nogle af de producenter (leverandgrer), som i handler med, at |
lagerfarer et vist minimumssortiment?”

Ja Nej Bade og  Intet svar Total
Stor aktaer 0 3 0 0 3
Lille aktar 0 1 2 1 4

Kommentarer fra Bade og-svarere: LK stiller krav om “lagerforende fuldsortimentsgrossist”, men
omfanget er ikke naermere specificeret. Kan forekomme indenfor udvalgte produktomrader.
Note: I alt 7 konkurrenter har deltaget i undersegelsen. (3 store og 4 sméa)
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Tabel 4.3.2.1.9.

Svar fra leverandgrer pa spgrgsmal 7 i markedsundersggelse 1: ”"Kra-
ver | af de grossister, som | handler med, at de aftager og/eller lagerforer
et vist minimumssortiment? Hvis ja, angiv venligst hvilke produkter det
drejer sig om, og hvor store minimumskgb, der er tale om.”

Ja Nej
Stor aktar 1 1
Lille aktar 0 2

Ja” svareren kommenterer: Ja, over for Solar og Lemvigh-Miiller pa volumen varer.

”Nej” svarerne har kommenteret: Men samhandlens sterrelse er afgerende for hvilke betingelser den
enkelte grossist har.

NB: 1 stor el-leverander og 1 stor VVS-leverander har svaret "se grundark" /samhandelsbetingelser.
Note: I alt 16 leveranderer tilsammen for el- og VVS-/VA-artikler, hvoraf den ene er bade pa el- og
VVA-/VA-markedet.

563. Det kan pa baggrund heraf konkluderes, at der ikke er et krav om, at
grossisterne lagerforer et vist minimumssortiment, men at der for visse leve-
randorers side stilles krav om minimumsomsatningshastighed eller mini-
mumsvolumen™.

564. For sa vidt angdr levering af indkeb til grossisterne viser undersogel-
sen®, at parterne og deres konkurrenter primert foretager deres indkeb centralt
til et/flere centrallagre, selvom der ogsa sker direkte leverancer fra leverander
til kunde og i mindre omfang til de lokale salgssteder.

Aftagere

565. De to fusionerende grossisters salg og det samlede salg er for fusionen
fordelt pa folgende kundegrupper:

* Se fodnote 57.
% Styrelsen har afholdt meder med udvalgte leveranderer og grossister.



Tabel 4.3.2.1.10.: Salg fordelt pa kundegrupper 2006

Kundegruppe Lemvigh- Brdr. A& O  Grossister i alt
Muller Johansen

Pct. Pct. Pct.
El-installaterer [60-70] [70-80] 66
Industrivirksomheder [20-25] [0-10] 21
Energi- og forsy- [0-10] ! 4
ningsselskaber
Teleselskaber [0-10] . 2
Offentlige virksom- [0-10] [0-10] 1
heder
Andre [0-10] [20-30] 6
[ alt 100 100 100

Note 1: Energiforsyningsselskaber og teleselskaber indgér i offentlige virksomheder og Andre
Kilde: Oplysninger fra parterne og de evrige grossister i markedsundersggelsen

566. Det fremgér af ovenstdende, at for branchen som helhed udger el-
installatererne den sterste kundegruppe med 66 pct. af omsetningen, industri-
kunderne star for 21 pct. af omsatningen og de resterende for 13 pct. af om-
s@tningen.

567. Det fremgar endvidere af ovenstdende, at LM har en kundefordeling,
der [.......... ] kundefordeling for alle grossister, mens AO har [............ ] af
el-installaterer og [....] industrikunder.

Konkurrenceparametre

568. Markedsundersagelsen illustrerer hvilke forhold, de professionelle kun-
der leegger vagt pa, nar de velger grossist.

569. Det vigtigste konkurrenceparameter er ifolge storstedelen af kunderne
(ca. 95 pct.), at grossisten tilbyder et fuldt sortiment inden for el-
installationsartikler. Ligeledes laegger en overvejende del af kunderne (ca. 90
pct.) vaegt pa grossistens service og samhandelsvilkar®'. Endvidere laegger ca.
76 pct. af kunderne veegt pé, at grossisten er landsdekkende, mens ca. 43 pct.
af kunderne leegger vaegt pa, at grossistens udsalgssteder er 1 kundernes ner-
hed. Endelig leegger 38 pct. af kunderne vaegt pa, at grossisten tilbyder flere va-
regrupper.

o1 Parterne har fremhavet, at kunderne laegger meget vaegt pd samhandelsbetingelser som priser og rabat-
ter og mindre veegt pa kredit og betalingsbetingelser.
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Tabel 4.3.2.1.11.
Svar fra kunder pa spegrgsmal 17 i markedsundersggelse 1: Hvilke for-
hold leegger I veegt pa, nar | veelger grossist?”

Stor akter Lille akter

Neerhed til grossistens udslagssted 5 4
At grossisten er landsdeekkende 11 5
Fuldt sortiment inden for varegruppen 12 8
Sortiment der omfatter flere varegrup-

per inden for, EL, VVS, VA, VVT og 6 2
stal og metaller

Service 12 7
Samhandelsvilkar 12 7
Andet 1 3
Intet svar 0 1

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen (12 store og 9 sma). Kunderne har kunnet angive fle-
re svar. Sma virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pé op til
ca. 10 mio. kr.

Andet-svarere har svaret: Personlig rddgivning og produktkendskab ved telefonisk henvendelse og bestil-
ling, teknisk viden, personligt samspil, teknisk support.

570. Kunderne har angivet folgende funktioner, som de vigtigste funktioner
grossisten udferer:

Tabel 4.3.2.1.12.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 19 i markedsundersggelse 1: ”Angiv de
vigtigste funktioner, som grossisten udfgrer som bindeled mellem produ-
centerne og professionelle kunder”

Samler Forestdr =~ Udbyder Yderhegj  Andre Intet

indkeb hos lager- enlang  service funktioner  Svar
producenter funktionen rakke ved af-
for sine vare-  hentning
kunder numre og ud-
bring-
ning
Stor 9 11 12 12 1 0
aktar
Lille 7 8 8 8 0 1
aktar

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen (12 store og 9 smé). Kunderne har kunnet angive fle-
re svar. Sma virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pa op til
ca. 10 mio. kr.

Andre funktioner-svarere har svaret: Logistik.

571. Markedsundersogelsen viser ogsd, at mulighed for e-handel og online
bestillingssystemer har stor betydning for kunderne.

121/359



122/359

Priser og rabatter

572.  Grossisternes samhandelsaftaler med de professionelle kunder indgas
for en periode pd 1-3 ar, hvor rabatten /rabatsatserne aftales for en periode, sa
det er muligt at varetage de lobende indkeb, uden at rabatten er til diskussion
hver gang.

573.  Det fremgér imidlertid af markedsundersegelsen, at disse rabatter hyp-
pigt forhandles i lebet af aret, idet 33 pct. af de store kunder og 45 pct. af de
smi kunder svarer, at det sker hyppigere end arligt, jf. tabel 4.3.2.1.13

Tabel 4.3.2.1.13.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 10 i markedsundersggelse 2: Hvor hyp-
pigt forhandler | &endret rabat/bonus med jeres grossist?”

Stor aktar Lille akter
Pct. Pct.
Hyppigere end manedligt 14 9
Hyppigere end kvartalsvis 10 9
Hyppigere end arligt 10 27
Arligt eller sjaldnere 67 55
Ubesvaret 0 0

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen (21 store og 11 sma). Kunderne har kunnet angive
flere svar.

574.  Kunderne er i styrelsens markedsundersggelse blevet bedt om at angive
en typisk storrelse for rabat /bonus.

575.  Svarene viser rabatspandet varierer i intervallet 0-90 pct., men at det
storste antal svar falder i intervallerne 30-70 og 10-70 pct., jf. tabel 4.3.2.1.14.
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Tabel 4.3.2.1.14.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 3 og 4 i markedsundersggelse 1. ” Huvil-
ken betydning har rabatter/bonus i jeres samhandelsforhold med gros-
sister pa de markeder, der er naevnt i spm.2. Hvor stor en andel af liste-
prisen udaggr bonus/rabat typisk? Er der tale om forhandlede rabat-
ter/bonus, eller er de ensidigt fastsat fra grossisten.”

Kundernes angivelse af rabat i pct. af grossisternes

listepriser
0-10 30-70 10 - 70 0-90
Antal svar i intervallet 1 4 5 3
Angivne rabatsatser 1 5-8 30, 30-60, 10-20, 10- 0-35, O-
intervallet 40-50, 40- 30, 10-40, 50,0-90
70 10-80, 15 -
70

& kunder har ikke an-

givet rabatsatser

Note 1: I alt 21 el-kunder har deltaget i underseggelsen (12 store og 9 sma). 8 kunder har ikke angivet ra-
batsatser

Note 2: 6 kunder har givet svar der omfatter badde VVS/VA og el

576. Det fremgar endvidere af markedsundersogelsen, at grossisternes rabat-
ter er relativt ens, idet 66 pct. af de store kunder og 82 pct. af de sma kunder
svarer, at rabatterne forholdsmaessigt kun varierer op til 5 pct. 1 forhold til hin-
anden, jf. nedenstdende svar. Dette skal ses 1 forhold til rabatternes betydelige
storrelse.

Tabel 4.3.2.1.15.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 9 i markedsundersggelse 2: "1 hvilken

udstraekning far I samme rabat og bonus nar | handler med jeres grossist
?11

Stor aktar Lille aktar
Pct. Pct.
Grossisterne giver samme ra- 14 9
bat/bonus
Forskel op til 2 pct. 14 18
Forskel fra 2 pct. op til 5 pct. 38 55

Forskel fra 5 pct. op til 10 19 -
pct.

Forskel over 10 pct. 14 18

Ubesvaret - -

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen (12 store og 9 smé). Kunderne har kunnet angive fle-
re svar. Sma virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pa op til
ca. 10 mio. kr.



577.  Det fremgar af styrelsens markedsundersogelse, at kunderne ikke kan fa
lavere service, selv om de har angivet, at de vil vere interesseret heri mod at fa
lavere priser (de store kunder), og at de vil vere villige til at skifte grossist.

Tabel 4.3.2.1.16.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 5 i markedsundersggelse 2: ”Har jeres
virksomhed mulighed for at fa vedvarende lavere priser, mod at grossi-
sten yder en lavere service?”

Stor aktar Lille aktar
Pct. Pct.

Ja 24 27

Nej 76 73

Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersogelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pa op til ca. 10 mio. kr.

Tabel 4.3.2.1.17.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 6 markedsundersggelse 2: Vil jeres
virksomhed veere interesseret i at fa vedvarende lavere priser, mod at
grossisten yder en lavere service ?”’

Stor aktar Lille aktgr
Pct. Pct.

Ja 67 36

Nej 33 64

Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pa op til ca. 10 mio. kr.

Tabel 4.3.2.1.18.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 7 i markedsundersggelse 2: Vil jeres
virksomhed skifte grossist, hvis I kunne fa vedvarende lavere priser, mod
at grossisten yder en lavere service?”

Stor aktar Lille aktar
Pct. Pct.

Ja 62 36

Nej 38 64

Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersogelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pa op til ca. 10 mio. kr.

578.  Det fremgar endvidere af markedsundersogelsen, at 76 pct. af de store
akterer og 100 pct. af de sma akterer vil overvalte eventuelle prisstigninger fra
grossisterne pa forbrugerne, jf. tabel 4.3.2.1.19.
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Tabel 4.3.2.1.19.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 16 markedsundersggelse 2: Hvilken
virkning vil en vedvarende stigning i priserne fra de danske grossister pa
5-10 pct. fa pa prisfastseettelsen til jeres kunder?”

Stor aktgr Lille aktar
Pct. Pct.
Vil blive overveltet 33 64

pa priserne til kunder
fuldstendigt

Sterstedelen af pris- 43 36
stigningen vil blive

overveeltet pa priser-

ne til kunderne

Prisstigningen vil ho- 5 -
vedsagligt  reducere

kundernes avance

Prisstigningen vil re- 5 -
ducere kundernes

avance med et belgb

svarende til prisstig-

ningen
Ubesvaret 14 =
Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pa op til ca. 10 mio. kr.

Valg af grossist

579.  De professionelle kunder, som har besvaret styrelsens sporgeskema, har
udelukkende angivet grossister eller producenter med tilstedeverelse i Dan-
mark blandt deres storste leveranderer.

580. For sa vidt angar kundernes valg af grossister oplyser flere kunder, at de
spreder deres indkeb mellem flere grossister.
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Tabel 4.3.2.1.20.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 8 markedsundersggelse 2: ”Hvor mange
grossister har | samhandel med i dag?”

Stor aktgr Lille aktar

Pct. Pct.
1 grossist 5 -
2 grossister 33 -
3 grossister 29 27
4 eller flere grossister 33 64
Ubesvaret - 9
Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

581. Selvom kunderne bade er aktive pd VVS-/VA- og el-markedet er der
ikke sammenfald mellem deres valg af grossist. Det er siledes kun ganske {4,
der benytter de samme grossister pA VVS- og VA-artikler samt el-artikler, jf.

spgm. 2 til kunder i markedsundersogelsen®.

582. Kunderne angiver, at der ikke er vasentlige omkostninger ved at skifte
grossist.

583. Halvdelen af kunderne (11 ud af 21) angiver, at de vil vere parate til at
skifte leverander ved prisfald pa 2-5 pct., mens ca. yderligere 40 pct. (i alt ca.
95 pct.) af kunderne angiver, at de vil vere villige til at skifte grossist ved et
evt. prisfald pd mellem 5-10 pct. Kun ca. 19 pct. af kunderne vil vare villige til
at skifte grossist ved eventuelle prisfald pa under 2 pct., jf. nedenstdende tabel
4.3.2.1.21.

621 alt 8 kunder har angivet, at de bade har el og VVA/VA. Kun 2 af kunderne har sammenfald
mellem leverandererne.



Tabel 4.3.2.1.21.
Svar fra kunder pa spgrgsmal 18 i markedsundersggelse 1: "Hvad skal
der til for at I vil skifte grossist?”

Stor akter Lille akter
Mulighed for et prisfald pa op til 2 pct. 4 0
Mulighed for et prisfald pa mellem 2 9 2
0g 5 pct.
Mulighed for et prisfald pa mellem 5 12 8
og 10 pct.
Bedre service (hurtigere levering, laen- 8 6

gere abningstider m.v.)
Starre produkttilbud 3 3

Abning af ny filial/afdeling i virksom- 1 2
hedens naerhed

Andet 0 0
Total 37 21

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen (12 store og 9 sma). Kunderne har kunnet angive fle-
re svar. Smé virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsztning pé op til
ca. 10 mio. kr.

584. 40 pct. (8 ud af de 20, der har svaret pd spergsmdl 14) har oplevet, at
der de seneste 5 ar er kommet nye grossister med lavere priser og/eller bedre
service. Endvidere er det knap halvdelen, der har kebt minimum 5 pct. af deres
arlige indkeb hos grossister, de ikke tidligere har handlet med. Disse kan bade
vare nye grossister og allerede eksisterende grossister pd markedet. (sporgsmal
12).

Tabel 4.3.2.1.22.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 14 i markedsundersggelse 1: “Er der in-
den for de seneste 5 &r kommet nye grossister med lavere priser og/eller
forbedret service pa nogle af de ovennavnte markeder? Huvis ja, giv da
venligst oplysninger om hvilke grossister, der er tale om”.

Ja. Ja Ja Ja Ja. Nej Ved Intet Total
Brdr. AO ikke svar
Johansen Ahlsell An-
So- dre
lar
Stor 0 2 1 0 1 7 0 1 12
akter
Lille 1 0 2 1 0 4 1 1 10
aktar

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen. En mindre akter har bade angivet AO og Ahlsell
som nye grossister, derfor er der 22 svar. Smé virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10
ansatte og omsetning pa op til ca. 10 mio. kr.
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Tabel 4.3.2.1.23.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 12 i markedsundersggelse 1: "Har | in-
den for de sidste 5 ar kagbt en vaesentlig del af jeres varer (minimum 5 pct.
af jeres arlige indkeb) hos grossister, som De ikke tidligere har kebt fra?”

Ja Nej Intet Béde og Andet Total
svar svar
Stor 5 7 0 0 0 12
aktar
Lille 4 4 1 0 0 9
aktar

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen. Smé virksomheder er defineret som virksomheder
med op til 10 ansatte og omsaetning pa op til ca. 10 mio. kr.

Ja svarere har svaret: Brdr. A&O er kommet med lavere priser, Ahlsell samt en raekke nethandelsvirk-
somheder, der dog ikke er relevante grundet levering og usikkerhed for CE godkendte varer.

585.  Selvom halvdelen af kunderne angiver, at de vil vare parate til at skifte
grossist ved et prisfald pd 2-5 pct., er det kun knap halvdelen af de adspurgte,
der rent faktisk har skiftet leverander, nar de har oplevet, at der er kommet en
billigere grossist pa markedet, jf. nedenstaende tabel. Denne andel adskiller sig
ikke veaesentligt fra andelen af dem, der har skiftet, selvom de ikke har oplevet,
at der er kommet en ny billigere grossist pad markedet.



Tabel 4.3.2.1.24.

Har oplevet at der er kom-
met nye, der er billige-
re/bedre, og har skiftet
grossist

Oplevet at der er kommet
nye, der er billigere/bedre,
men har ikke skiftet

| alt

Har ikke oplevet at der er
kommet nye, der er billige-
re/bedre, men har alligevel
skiftet grossist

Har ikke oplevet at der er
kommet nye, der er billige-
re/bedre, og har heller ikke
skiftet grossist

| alt

Har oplevet at der er
kommet nye der er bedre
eller billigere

3

7

Har ikke oplevet at der
er kommet nye der er
bedre eller billigere

14

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen.

Pct.

43

57

50

50
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4.3.2.3 Markedsafgreensning — salg af el-artikler til professionelle kun-
der

4.3.2.3.1 Produktmarkedet

586. Det fremgar af konkurrencelovens § 5a, at afgreensningen af det rele-
vante marked sker pa baggrund af undersogelser af eftersporgsels- og udbuds-
substitution.

587. Byggematerialer bestar af et stort udvalg af produkter, der generelt ikke
er substituerbare ud fra deres funktion eller anvendelsesformal. Byggemateria-
ler distribueres gennem traelast og tammerhandler eller specialgrossister.

588. Grossisten opfylder den professionelle kundes efterspergsel efter el-
artikler ved at lagerfore et stort udvalg af varer fra en lang reekke producenter
og ved at kunne skaffe de varer, som ikke ligger pa lager i den enkelte forret-
ning ofte fra dag til dag. Grossisterne fungerer derfor i vid udstreekning som
bindeled mellem producenterne og de professionelle kunder, jf. tabel 4.3.2.1.17
og 4.3.2.1.18 1 afsnit 4.3.2.1.

589. Ved afgrensning af det relevante marked og vurdering af grossisternes
markedsstilling pa dette marked skal der bade ske en vurdering af hvilke pro-
dukter, der tilherer samme marked, og en vurdering af, om grossisternes funk-
tion — altsd den serviceydelse, som grossisterne leverer ved at samle et bredt
sortiment, std for distribution, logistik og lagerforing - er sé saregen, at speci-
algrossisterne tilherer eget marked.

590. Der er praksis for at sondre mellem produktmarkeder for specialgrossi-
ster efter varegrupper for hhv. el, VVS, VA, VVT samt stal®. I styrelsens tidli-
gere afgerelse om LM’s opkeb af Louis Poulsen El-teknik®, blev der séledes
defineret et sarskilt marked for salg af el-installationsartikler til professionelle
kunder 1 Danmark.

591.  Parterne henviser til, at; ”grossisterne har en lang rekke produkter, som
ikke umiddelbart er substituerbare”. Parterne har anfort, at ved “en analyse af
grossistmarkederne er det anerkendt, at det er unedvendigt at analysere samtli-
ge relevante produktmarkeder, idet en samlet analyse af de produkter, der fol-
ger samme distributionsvej, vil give samme resultat som en analyse af produk-
terne hver for sig.” Parterne ser ikke nogen grund til at fravige den hidtidige
praksis for afgreensning af byggevaremarkedet, hvilket styrelsen er enig med
parterne i.

% COMP/ M. 1974 — Compagnie de Saint Gobain/Raab Karcher af 22.06.2000, COMP/
M.3142 — CVC /Danske Trelast af 12.05.2003, COMP/M.3407 — Saint Gobain / Brdr. Dahl af
28.04.2004.

% Konkurrencestyrelsens afgorelse af 23. september 2005 ”’Lemvigh-Miiller Holding A/S’ kab
af Louis Poulsen El-teknik A/S”
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Direkte salg fra producenter til professionelle aftagere

592.  Parterne har ved anmeldelse af fusionen ikke i deres markedsopgerelse
medregnet eventuelt direkte salg fra producenter til professionelle kunder ved
opgoerelsen af det totale marked, idet parterne ikke har set sig i stand til at fore-
tage noget reelt skan over omfanget af producenternes salg af el-artikler direkte
til professionelle kunder. Det er dog parternes opfattelse, at navnlig salg af kab-
ler direkte fra producenter til professionelle kunder har et ikke ubetydeligt om-
fang.

593. Producenternes direkte salg til professionelle kunder adskiller sig fra
salg fra grossister pa flere mider. Producenternes salg omfatter alene produ-
centernes egne produkter eller et udvalg heraf. Hvis de professionelle kunder
gér uden om grossisterne, vil de selv lebende skulle kontakte et storre antal
producenter, ogsa selvom kunderne formodes at kunne klare sig med vasent-
ligt feerre producenter end en stor grossist. Producenterne tilbyder endvidere
ikke den service, der er grossistens hovedfunktion i afsetningen af produkter til
professionelle kunder. Grossisten tilbyder sdledes foruden et bredt sortiment af
produkter ogsé effektive lagersystemer, elektroniske bestillingssystemer, di-
stributionssystemer, dag-til-dag levering og et netverk af udsalgssteder, jf. af-
snit 4.3.2.1.%.

594.  El-installaterer tegner sig i gennemsnit for omkring 66 pct. af omsat-
ningen hos grossisterne, jf. tabel 4.3.2.1.16 Installaterer er generelt mindre
virksomheder, jf. tabel 4.3.2.1.4, der foretager daglige indkeb med henblik pé
dag-til-dag levering. Grossisternes salg til mindre el-installaterer foregér derfor
typisk ved sma hyppige ordrer, som imedekommes af sma hyppige leverancer
fra grossisternes side.

595. Markedsundersogelse 1 viser, at el-kunderne anser det for vigtigt, at
grossisterne forestar lagerfunktioner og yder en hgj service ved udbringning af
varer®. En kunde (EL-CON El-installation A/S) har fremhzvet, at en vasent-
lig serviceforbedring inden for de senere ér er elektronisk bestilling og leve-
ringssikkerhed til fx byggepladser for arbejdstidsstart samt en hoj leveringssik-
kerhed p& omkring 97 pct. fra dag-til-dag, saledes at der kun er fa restordre le-
veringer.

596. For at fastlegge mulighederne for efterspergselssubstitution er forhold
omkring det direkte salg i dag blevet undersogt 1 markedsundersegelserne. Det

% Grossisterne markedsforer sig eksempelvis med, at deres produkter pa hverdage kan leveres
fra dag til dag til sével byggepladser og forretninger.

% 11 store kunder har svaret, at lager er en af de vigtigste funktioner, som grossisten udforer
som bindeled mellem producenterne og de professionelle kunder, mens 8§ af de sma kunder an-
ser det for vigtigt. 12 store kunder og 8 sma kunder anser hej service ved afhentning og ud-
bringning for en af de vigtigste funktioner, som grossisterne udferer.
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er bl.a. blevet undersogt, hvorvidt der i dag foregér et direkte salg, og hvad om-
fanget af det direkte salg er.

597. Blandt kunderne har 11 ud af 21 svaret, at de 1 dag keber nogle varer di-
rekte hos producenten eller importererne uden om grossistleddet, mens 7 sva-
rer, at de ikke gor, og én svarer "Bade og”, jf. tabel 4.3.2.3.1.1.

Tabel 4.3.2.3.1.1.

Svar fra kunder pa spergsmal 7 i markedsundersggelse 1:”Kgber |
nogle af de naevnte materialer direkte hos producenter eller importgrer
udenom grossistleddet?”

Ja Nej Badeog Intetsvar Total
Stor akter 7 4 1 0 12
Lille aktar 4 4 0 1 9

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 12 store og 9 sméa kunder. Sma virksomheder
er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pé op til ca. 10 mio. kr.

598. De kunder, der har svaret, at de keber direkte hos producenterne, er
blevet bedt om at angive produktgrupperne og sterrelsen af kebet. De har sva-
ret, at de is@r keber udvalgte produkter som klimaanlaeg, belysning, kabler og
tavler m.v. og produkter. jf. tabel 4.3.2.3.1.2.

Tabel 4.3.2.3.1.2.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 8 i markedsundersggelse 1 Hvis svaret
pa spergsmal 7 er ja, oplys da venligst hvorfor og angiv produktgrupper-
ne og sterrelsen af kebet heraf i 2006”.

Sma kunder Store kunder

- Producent er ogsé leverander. - Ved keb uden om grossisterne opnas

- Klimaanleg (0,4 mio. kr.) — direkte bredt kendskab til prisniveau og -ud-
kontakt med ekspert. [11 pct. af samlet  vikling.

el-indkab]. - Belysning (30 mio. kr.), kabler (10
- Smaindkeb mio. kr.) og tavler (30 mio. kr.). [45
- Tavler, kabler og armaturer. pct. af samlet el-indkab].

Note: I alt 21 el--kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 12 store og 9 smé kunder. Smé virksomheder
er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsetning pé op til ca. 10 mio. kr.

599.  Styrelsen har fra Ahlsell faet oplyst, at nogle lysarmaturfabrikanter sal-
ger direkte uden om grossisterne. Dette gaelder ogsd for nogle mindre produ-
center, der har et unikt produkt, eller producenter for hvem, det ikke er lykke-
des at fa en aftale med grossisterne. Ahlsell har endvidere oplyst, at grossister-
ne formentlig ikke vil fore en producents evrige produkter, hvis producenten
for en del af produkternes vedkommende s&lger uden om grossisten. Endelig
har Ahlsell oplyst, at en producent som hovedregel formentlig ikke vil salge
bade gennem grossisten og direkte til kunderne, og at Ahlsell vurderer, at LK,
der bdde LM’s og AO’s sterste leverander, ikke vil gore det.

600. Blandt producenterne angiver 3 ud af de 5 producenter, der har svaret
pa markedsundersagelse 1, at de ikke salger til professionelle kunder, jf. tabel
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4.3.2.3.1.3. To producenter s@lger i mindre omfang eller til seerlige kunder. De,
der szlger til serlige kunder har svaret, at det sker til industrikunder.

Tabel 4.3.2.3.1.3.

Svar fra producenter pa spgrgsmal 11 i markedsundersggelse 1: Sel-
ger | produkter direkte til de professionelle kunder uden om grossistled-
det?”

Nej I mindre om- | vidt omfang til
fang/til seerlige alle kunder
kunder

[Producent 1] +, al salg via

grossist
[Producent 2] Industrikunder
[Producent 3] Under [0-5] pct.
[Producent 4] +, vi gnsker kun

at selge gennem
grossister. Det er
ikke muligt for
vores produkt at
gore begge dele.

[Producent 5] +

Note: I alt 5 el-producenter har deltaget i undersegelsen, heraf 3 store og 2 sma. Sma producenter er pro-
ducenter med en omsatning under 50 mio. kr. i 2006.

601. Markedsundersogelserne viser séledes, at direkte handel 1 dag er be-
grenset og primart sker pd udvalgte produkter. Flertallet af de producenter,
der indgar i undersogelsen, angiver, at de ikke salger produkter direkte uden
om grossisterne, og de @vrige angiver, at de kun slger i mindre omfang eller
til industrikunder.

602. Med henblik pa yderligere at belyse mulighederne for efterspergsels-
substitution har styrelsen har som led i markedsundersogelserne spurgt til kun-
dernes mulighed for og interesse i at handle direkte med producenterne, samt
producenternes interesse i selv at handle direkte med grossisternes kunder 1 til-
feelde af en hypotetisk vedvarende prisstigning i grossistleddet.

603. I den forbindelse er det vigtigt at vaere opmaerksom pa, at i professionel-
le analyser baseret pa interviewundersegelser, anser man vardien af svar pa
hypotetiske spergsmaél for lavere end svar pa spergsmél om, hvad den adspurg-
te rent faktisk ger®. For s vidt angar vurderingen af markedsafgransningen
tillegger styrelsen sdledes disse svar pd hypotetiske spergsmal om fremtidige

67 Ajzen, Icek (1985), “From Intentions to Actions: A Theory of Planned Behavior”, In J. Kuhl & J. og
Beck, L. og Ajzen, 1. (1991), “Predicting Dishonest Actions Using the Theory of Planned Behavior”,
Journal of Research in Personallity, vol. 25, pp. 285-301, Theory, Volume 1, 201-233.
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adferd mindre vaegt end spergsmél om forholdene i dag som grundlag for vur-
deringen af markedsafgransningen.

604.  Styrelsen har for det forste spurgt, om kunderne mener, at de har mu-
lighed for at handle direkte med producenterne, hvis grossisternes priser stiger
med 5-10 pct. Omkring halvdelen af kunderne svarer, at de mener, de har mu-
lighed for at indga aftaler om leverancer om direkte salg, mens den anden
halvdel svarer, at de ikke har mulighed for det, jf. tabel 4.3.2.3.1.4.

Tabel 4.3.2.3.1.4
Svar fra kunder pa spgrgsmal 1 i markedsundersggelse 2: ”Har jeres virk-
somhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister mulighed for at indga aftaler om leverancer direkte fra producen-
terne (og dermed helt undveere grossisterne)?”

Stor Lille

Pct. Pct.
Ja 48 45
Nej 52 55
Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
el-kunder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

605.  For det andet har styrelsen i forlengelse heraf, spurgt kunderne, om de
vil indga aftaler med producenterne. Knap to tredjedele af de store kunder sva-
rer, at de vil indgé aftaler med producenterne om vasentlige dele af produkter-
ne eller hele sortimentet, jf. tabel 4.3.2.3.1.5. Blandt de sma kunder er det om-
vendt godt halvdelen, der enten ikke vil indgd aftale eller kun vil indgé aftale
om leverancer direkte fra producenterne for et lille udvalg af produkterne.
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Tabel 4.3.2.3.1.5.

Svar fra kunder pa spegrgsmal 2 i markedsundersggelse 2: Vil jeres virk-
somhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister indga aftaler om leverancer direkte fra producenterne (og dermed
helt undveere grossisterne)?”

Stor aktar Lille aktar
Pct. Pct.
Ja, for hele sortimentet 10 9
Ja, for en vaesentlig del 52 27
af produkterne
Ja, men kun for fa 19 36
produkter
Nej 19 18
Ubesvaret - 9
Total 100 100

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 21 store el-kunder og 11 sma el-kunder. Sma
virksomheder er defineret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

606. Det er bemarkelsesvardigt, at 81 pct. af de store kunder svarer, at de i
tilfelde af en vedvarende prisstigning vil indgé aftaler direkte med producen-
terne for hele sortimentet, dele af sortimentet eller enkelte produkter, jf. tabel
4.3.2.3.1.5, samtidig med at 52 pct. af de store kunder i tabel 4.3.2.3.1.4 oven-
for har svaret nej til, at de i tilfeelde af en prisstigning har mulighed for at indgé
aftaler om direkte leverancer fra producenterne.

607. En forklaring pd denne modstrid i markedsundersegelsens resultater
kan veere, at kundernes svar pa, om de vil indgé aftaler om direkte salg fra pro-
ducenterne 1 tilfeelde af en vedvarende prisstigning pa 5-10 pct. blandt grossi-
sterne, afspejler, hvad kunderne ville enske at gare i dette tilfaelde, hvis mulig-
heden var til stede. Uoverensstemmelsen mellem vurderingen af muligheden
for direkte salg og de udtrykte ensker herom er mest udtalt for de store kunder,
men galder ogsd i nogen grad for de smé.

608. For sa vidt angar det hypotetiske spergsmél om, hvad kunderne vil ge-
re, safremt der sker en prisstigning i1 grossistleddet pa 5-10 pct., viser markeds-
underspgelsen sdledes samlet set, at de store kunder i1 hej grad ensker at kunne
handle direkte med producenterne, mens godt halvdelen af de sma kunder kun
onsker at indgé aftaler med producenterne om nogle fa produkter eller slet ik-
ke. Halvdelen af bade de smé og store kunder vurderer selv, at det ikke er mu-
ligt at indga aftaler om direkte leverancer fra producenterne.

609. Med henblik pa at belyse, om muligheden for direkte salg fra producen-
terne 1 tilfeelde af en varig prisstigning pa 5-10 pct. hos grossisterne er til stede
1 tilstreekkelig grad, har styrelsen stillet en reekke spergsmal til producenterne
om, hvordan de vil forholde sig til ensker fra kunder om at kebe direkte.
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610. Knap 2/3 af producenterne svarer, at de ikke vil szlge direkte til el-
installaterer, entreprenerer mv. med under 10 ansatte, hvis de bliver medt med
onske om det, jf. tabel 4.3.2.3.1.6. Producenterne angiver identiske svar, ndr
der i stedet sporges til salg direkte til installaterer mv. mellem 10 og 50 ansat-
te®. Der vil siledes vare en stor del af produkterne, hvor direkte indkeb ikke
vil vaere mulig for el-installatererne, entreprenerer mv.

Tabel 4.3.2.3.1.6.

Svar pa spgrgsmal 9 til producenter i markedsundersggelse 3: "Hvis | fra
fx sma el-installaterer med under 10 ansatte, som | ikke handler med i dag,
bliver mgdt med egnske om at kgbe direkte fra jeres virksomhed uden om
grossisterne, vil | sa efterkomme gnsket?”

EL Total Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 30 33 25
Nej 60 50 75
Under visse betingelser 10 17 -

Onsker ikke at svare = - -
Total 100 100 100

Note: Svar fra 10 producenter, 6 store og 4 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

611.  Fire ud af 10 producenter tilkendegiver, at de — betinget eller ubetinget
— vil handle med de professionelle kunder®.

612. P& spergsmadlet om, hvilke grunde producenterne har til ikke at ville
handle direkte, svarer alle producenter, at det ikke er en del af deres strategi at
handle direkte, mens nogle (33 pct.) tilkendegiver, at omkostningerne er for
store, og at de slet ikke er interesserede i at handle med smé eller mindre kun-
der, jf. tabel 4.3.1.3.1.7."°

58 Jf. spergsmal 10 i markedsundersogelse 3 i bilag 5.

% Jf. markedsundersogelse 3, spergsmal 9a.

70 Producenternes svar herpa er ens for smé og sterre virksomheder. Derfor vises kun resultatet
for virksomheder mellem 10 og 50 ansatte.
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Tabel 4.3.1.3.1.7

Svar fra producenter pa spgrgsmal 9 b i markedsundersggelse 3 ”Hvor-
for vil I ikke, hvis I fra fx sma el-installatgrer med mellem 10 og 50 ansat-
te, som | ikke handler med i dag, bliver mgdt med gnske om at kabe direk-
te fra jeres virksomhed uden om grossisterne, sa efterkomme gnsket?”

EL Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.

Det er ikke en del af vo- 100 100 67

res strategi

Omkostningerne er for 33 - 33

store ved at handle
direkte med de el-

installaterer,

som vi ikke handler

med i dag

Vi er slet ikke interesse- 33 33 33

rede 1 at handle med
mindre el-installaterer

Onsker ikke at svare - - _
Antal svar 10 4 6

Note: Svar fra 6 producenter, 3 store og 3 sma. Smé producenter er producenter med en omsatning under
50 mio. kr. i 2006.

613.  Som supplement til ovenstdende sporgsmal er der spurgt til, hvor vigtigt
det er for producenterne at handle med grossisterne. Samtlige producenter, der
har besvaret spergsmalet, angiver, at det er vigtigt” eller "meget vigtigt”, at de
selger til grossisten frem for til professionelle kunder med op til 10 ansatte, jf.
tabel 4.3.1.3.1.8. Det samme galder i forhold til de professionelle kunder med
mellem 10 og 50 ansatte’".

7! Jf. markedsundersogelse 3 i bilag 5, spergsmal 10.
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Tabel 4.3.2.3.1.8.

Svar fra producenter i markedsundersggelse 3 pa spgrgsmal 5 ”Hvor vig-
tigt er det for jeres virksomhed, at | seelger til grossisten frem for direkte til
eksempelvis mindre el-installatgrer med under ca. 10 ansatte?”

Total Stor Lille

Pct. Pct. Pct.
Meget vigtigt 80 83 75
Vigtigt 10 17 -
Mindre vigtigt - z -
Ikke vigtigt 10 - 25
Onsker ikke at svare - - -
Total 100 100 100

Note: Svar fra 10 producenter, 6 store og 4 sma. Sma producenter er producenter med en omszatning un-
der 50 mio. kr. 1 2006.

614.  Samlet viser markedsundersggelserne saledes, at flertallet af producen-
terne ikke vil selge direkte til de mindre el-installaterer og entreprenerer mv.,
hvis disse matte enske det 1 tilfelde af en vedvarende stigning i grossisterne
priser pa 5-10 pct. Flertallet af producenterne anser det for meget vigtigt at
selge gennem grossisterne, og for hovedparten af producenterne er det ikke en
del af deres strategi at levere direkte uden om grossisterne.

615.  Selvom en del af kunderne gerne vil handle direkte med producenterne i
tilfeelde af en vedvarende prisstigning blandt grossisterne, vil dette ikke vare
en reel mulighed for is@r de mindre kunder, fordi sterstedelen af producenterne
ikke er interesserede 1 at handle direkte med kunderne.

616.  Hertil kommer, at hvis installatererne skal udnytte en mulighed for di-
rekte kob, vil de skulle bruge langt flere ressourcer pa indkeb end i1 dag. Samti-
dig vil installateren naeppe kunne péregne at fa samme serviceniveau, som
grossisterne giver, herunder dag-til-dag levering.

617. Installatererne kan heller ikke paregne at opna rabatter i samme storrel-
sesorden som grossisterne ved direkte varekeb fra producenterne. De 3 lands-
daekkende grossister keber saledes ind i betydeligt storre kvanta end hver en-
kelt af de knap 3.000 el-installaterer. Det mé sdledes leegges til grund, at gros-
sisterne pga. deres storrelse og forhandlingsstyrke ma kunne opna langt bedre
rabatter end de enkelte installaterer mv.

618. Samlet set er det derfor ikke sandsynligt, at direkte indkeb fra produ-
centerne — hvis det var en mulighed - vil vaere gkonomisk fordelagtigt for man-
ge af de professionelle kunder i tilfzelde af en varig prisstigning pa 5-10 pct.
blandt grossisterne, jf. ogsa regneeksemplet i markedsafgrasningen vedr. VVS.

619. Endelig skal det bemarkes, at som felge af grossisternes omkostnings-
struktur med store variable omkostninger til bla. varekeb, skal en prisstigning
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medfore et kraftigt fald i eftersporgslen for, at det ikke skal kunne betale sig for
grossisterne at haeve priserne, jf. ogsa markedsafgraensningen vedr. VVS.

620. Samlet ma det laegges til grund, at eftersporgselssubstitutionen i forhold
til det direkte salg er begraenset. Det direkte salg kan saledes ikke forventes at
vokse 1 vasentligt omfang i tilfelde af en vedvarende prisstigning i grossist-
leddet. Det skyldes primert, at storstedelen af producenterne ikke er interesse-
rede 1 at selge direkte, og at direkte kab ikke vil kunne svare sig for de fleste af
kunderne.

621. Om der forekommer udbudssubstitution — dvs. om der er producenter
(eller andre), der er villige til at levere produkterne til kunderne med samme
serviceydelse tilknyttet leverancen i form af dag-til-dag-levering, produktud-
valg, rddgivning mv. — er bl.a. afdekket ved spergsmal til producenterne i
markedsundersagelse 3.

622.  Samlet svarer 90 pct. af producenterne — og 100 pct. af de store produ-
center — at de ikke er interesseret i at ga ind pa markedet for grossistsalg, hvis
grossisternes indtjening permanent gges med 5-10 pct., jf. tabel 4.3.2.3.1.9. Al-
le sma producenter svarer, at de ikke agter at g ind i1 en grossistfunktion i en
situation med en hypotetisk mindre, men varig prisforhgjelse fra grossisterne
pa 5-10 pct..

Tabel 4.3.2.3.1.9.

Svar fra producenter pa spgrgsmal 12 i markedsundersggelse 3: “Huvis
grossisterne i en hypotetisk situation permanent gger deres indtjening med fx
5-10 pct. vil det fa jeres virksomhed til at overveje selv at ga ind pa markedet
for grossistsalg/ege grossistsalget til mindre og mellemstore el-installatgrer?”

Total Stor Lille
Pct. Pct. Pct.
Ja, - - -
Nej 90 100 75
Under visse betingelser 10 - 25

Onsker ikke at svare - - -
Note: Svar fra 10 producenter, 6 store og 4 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. i 2006.

623.  Svarene skal ogsa ses 1 lyset af ovenstdende svar fra producenterne om
direkte salg, jf. tabel 4.3.2.3.1.6 - 4.3.2.3.1.8, som viser, at producenterne i dag
kun 1 begraenset omfang er interesseret i at ga ind 1 direkte salg. For sa vidt an-
géar udbudssubstitution, giver markedsundersggelserne saledes et samlet et bil-
lede af, at de fleste producenter ikke vil ga ind pd grossistmarkedet i tilfeelde af
en vedvarende mindre prisstigning.

624.  For sd vidt angér spergsmalet om udbudssubstitution 1 n@rvarende sag,
kan producenterne séledes ikke umiddelbart og inden for en kort tidshorisont
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selge et bredt udvalg af produkter til installatererne. Det skyldes, at producen-
terne som udgangspunkt kun salger deres egne produkter, og deres nuvarende
aktiviteter er ikke opbygget for at kunne tilbyde den service, som de nuvaren-
de grossister tilbyder fx i form af bestillingssystemer, distributionssystemer
med dag-til-dag levering samt et net af salgsbutikker. Det kan ikke antages, at
en producent vil vere parat til yde en bedre service end i dag for at imede-
komme smé ordrer fra mindre el-installaterer. For producenter vil det siledes
kraeve en vasentlig tilpasning af deres aktiviteter samt materielle og immateri-
elle aktiver, for at de ville kunne udfere og markedsfere de produkter og ydel-
ser, som grossisterne varetager i dag.

625. Det ma tages 1 betragtning, at selv om nogle producenter angiver, at de
gerne vil ga ind pa grossistmarkedet, vil det indebare, at producenten skal tage
ansvar for en vasentlig del af den service, som er grossisternes hovedfunktion i
markedet, herunder distribution, dag-til-dag levering af mange smé leverancer
og 1 et vist omfang lager. Det vil for de fleste producenter efter styrelsens vur-
dering kraeve en vaesentlig omlegning af producenternes aktiviteter, og dermed
ikke udgere udbudssubstitution efter Europa-Kommissionens retningslinjer, jf.
markedsafgransningen for VVS.

626. Det mé derfor konkluderes, at producenterne i tilfeelde af en vedvarende
mindre prisforhgjelse ikke vil gé ind i grossistleddet i n@vneverdigt omfang.
Der ses ikke at vere andre akterer, der kunne have mulighed for at gd ind pa
grossistmarkedet pa kort sigt.

627. Der kan 1 ovrigt henvises til, at Konkurrenceradets afgerelse fra 2002
vedr. fusionen mellem indkebsforeningerne for trelast- og temmerhandlere Di-
tas og Dendek’”. Her blev fastlagt et relevant marked omfattende tralast- og
tommerhandleres forsyning af det professionelle marked (entreprene-
rer/handvarkere) med byggematerialer. Direkte salg fra producen-
ter/importerer til entreprenerer/hdndvarkere blev udeladt af markedsopgerel-
sen. I sagen blev parternes markedsstyrke bedemt pé grundlag af deres andel af
det samlede salg gennem grossistleddet.

628.  Parterne har 1 deres horingssvar gentaget, at der sker et betydeligt direk-
te salg fra producenter til professionelle kunder, som indeberer, at det totale
marked for salg af el-artikler er vasentligt storre, end styrelsens opgerelse vi-
ser. Parterne har dog ikke fremsat noget sken for producenternes eventuelle di-
rekte salg til de professionelle kunder. Parterne har derimod fremsendt oplys-
ninger om en lang rekke navngivne producenter, som efter parternes opfattelse
primeert selger direkte til profesionelle kunder. Af parternes liste fremgar bl.a.
producenter af belysningsmateriel og en producent som [XX]. [XX] har imid-
lertid selv oplyst, jf. tabel 4.3.2.3.1.3, at al producentens salg foregér via gros-
sist.

72 Konkurrenceradets afgerelse af 24. april 2002 ”’Fusion mellem Dendek og Ditas”
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629. Samlet set @ndrer parternes kommentarer ikke pd, at direkte salg efter
styrelsens opfattelse ikke er en del af produktmarkedet, fordi der ikke er vae-
sentlig eftersporgselssubstitution for is@r de mindre kunder og endvidere ikke
er udbudssubstitution i1 vasentligt omfang. I den forbindelse er der serlig lagt
vaegt pa:

e At det direkte salg i dag er begranset og primert finder sted for ud-
valgte produkter.

e At over halvdelen af producenterne har oplyst, at de ikke selger di-
rekte til professionelle kunder. De gvrige har oplyst, at de kun sl-
ger direkte i mindre omfang eller til industrikunder.

e At knap 2/3 af producenterne svarer, at de ikke vil szlge direkte til
mindre el-installaterer, entreprenerer mv., hvis de bliver meadt med
enske om det.

e At direkte keb - hvis det var muligt - formentlig ikke ville kunne
svare sig gkonomisk for de fleste af kunderne. Dels fordi installate-
rerne 1 forbindelse med direkte indkeb hos producenten skal bruge
ekstra tid pa at finde frem til og tage kontakt til et sterre antal pro-
ducenter. Det vil vare omkostningskreevende og nedvendiggere
@ndringer i deres handlemenstre, bl.a. fordi producenternes service,
hvad angér mindre dag-til-dag ordrer, ikke kan forventes at matche
grossisternes. Dels fordi installatererne ved direkte keb nappe kan
paregne at kunne kebe ind til samme priser som grossisten, alene
fordi installateren keber ind i mindre kvanta end grossisterne.

o At eftersporgselselasticiteten skal vaere relativt hej, for at det ikke
kan svare sig at have priserne.

e At knap fire femtedele af producenterne ikke vil overveje at gé ind
pa markedet for grossistsalg, hvis grossisternes indtjening perma-
nent gges med 5-10 pct. Og at dette 1 givet fald vil kreve vasentlige
@ndringer i producenternes aktiviteter.

630. Produktmarkedet kan derfor afgraenses til grossisternes salg af el-
artikler til professionelle kunder.

Salg fra producenter til byggemarkeder/treelasthandlere

631. Parterne har ved anmeldelse af fusionen anfert, at ”en stor - og stadig
voksende — del af det samlede salg af el-artikler i Danmark sker gennem geor-
det-selv-butikker” og videre “El-installatererne oplever i stigende grad, at kun-
derne selv tager i et byggemarked og dér keber en del af det el-materiel, de on-
sker installeret. Uanset at det er parternes opfattelse, at gor-det — selv markedet
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er et serskilt marked, har dette marked en disciplinerende virkning pé akterer-
ne pa markedet for salg af el-materiel til det professionelle marked”.

632.  Dette salg har parterne saledes ikke medtaget i opgerelsen af det totale
markedets storrelse.

633. I deres heringssvar har parterne dog med henvisning til bl.a. salg af el-
artikler til professionelle via traelaster/byggemarkeder understreget, at total
markedet er vaesentligt storre end styrelsens opgerelse af det totale marked.

634. Det bemarkes, at treelaster efter styrelsen opfattelse ikke forer naevne-
vardigt udvalg af el-artikler, og at byggemarkeder (fx Bauhaus, Silvan mv.) er
detailforretninger, der retter deres afs@tning mod ger-det-selv segmentet. De-
tailforretningerne er ikke et reelt alternativ til el-grossisterne for de professio-
nelle kunders vedkommende, fordi det sortiment, som de forer inden for disse
produkter, hverken har en bredde eller dybde, som tilfredsstiller den professio-
nelle kunders samlede eftersporgsel. Dertil kommer, at detailforretningerne ik-
ke kan tilbyde samme service som grossisterne, herunder internetsalg, dag-til-
dag-levering direkte til kunden mv.

635. Parterne henviser til Konkurrencestyrelsens afgerelse af 29. februar
2008 Saint Gobain Distribution Nordic AB’s overtagelse af DLH Tra og Byg
A/S”. Men 1 denne sag er salg fra byggemarked til private forbrugere ikke med-
taget ved afgrensning af markedet for salg til professionelle kunder. Salg fra
byggemarked til private forbrugere indgik 1 markedet for detailsalg til private
kunder.

636.  Samlet set finder styrelsen sdledes ikke, at salget af el-artikler fra traela-
ster/byggemarked indgar i det relevante marked.

Salg fra lavprisgrossister (”spaekhuggere™)

637. Parterne har endvidere 1 deres heringssvar henvist til, at der pd marke-
det for salg af el-artikler findes en rakke lavprisgrossister, der i branchen er
kendt som “’spekhuggere”. Ifolge parternes oplysninger lever disse lavpris-
grossister af at selge de mest omsatte varer som fx kabler, kontakter eller lys-
kilder til meget lave priser. Hvis avancen stiger pa en type el-artikler, ser man
efter parternes opfattelse typisk, at sddanne lavprisgrossister hurtigt etablerer et
salg af denne type varer.

638.  Parterne har endvidere oplyst, at lavprisgrossisterne kan holde et meget
lavt prisniveau, fordi de ikke tilbyder samme leveringssikkerhed som fuldsor-
timentsgrossisterne, og fordi de fokuserer pa de fa varenumre, der har den he-
jeste omsa&tningshastighed.

639. Parterne har i deres heringssvar ikke oplyst navne pa de sakaldte
’spakhuggere” eller fremsat noget skon for, hvor stor et salg til professionelle
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kunder disse lavprisgrossister har. Styrelsen har imidlertid rettet henvendelse til
parterne med henblik péd at kunne fi yderligere dokumentation om disse lav-
prisudbydere. Parterne har som svar herpa oplyst navnene pd 7 yderligere el-
grossister. Dette skal stilles overfor, at kun en enkelt af disse grossister fremgér
af svar fra kunderne i markedsundersogelserne, og at ingen af kunderne har
henvist til, at de indkeber over 5 pct. af deres el-artikler fra disse el-grossister.

640. Da parterne endvidere ikke har fremsat noget skon for deres salg, og
disse lavprisudbydere efter styrelsens vurdering ikke tilbyder den service, som
de professionelle kunder eftersperger, finder styrelsen ikke, at salg fra lavpris-
grossister kan tages i betragtning ved opgerelse af det totale marked.

4.3.2.3.2 Geografisk marked

641.  Parterne har i anmeldelsen anfort, at det er deres opfattelse, at det geo-
grafiske marked er henholdsvis Danmark og Sverige, da AO har fire service-
centre, som er beliggende i Sverige.”

642.  Efter parternes samlede vurdering er der ingen markbare forskelle i
konkurrenceintensiteten mellem forskellige dele af Danmark, fordi de centrale
kunder er landsdaekkende og de enkelte lokale salgsafdelinger overlappende,
og ifelge parterne tager distributionen udgangspunkt i hele landet under ét. AO
har dog i svaret pa styrelsens undersogelse anfort, at der 1 lokalomréder kan
veaere steerk konkurrence mellem landsdaekkende grossister og lokale grossister.

643.  Eftersporgslen efter grossisternes ydelser kommer fra danske virksom-
heder. For virksomhederne i bygge- og anlaegsbranchen medgéar materialerne til
deres produktion in situ her i landet. Noget lignende er tilfeeldet for salg til in-
dustrivirksomheder og andre kundegrupper.

644. Bygge- og anlegsopgaver er omfattet af danske regler (bygningsregle-
ment, VA-godkendelsesordning mv.). Det udferende erhverv som el-installater
kraever en serlig dansk autorisation.

645.  El-installaterer, som star for over halvdelen af parternes omsatning, er
smi virksomheder. De storste af dem er de udferende installationsvirksomhe-
der (teknikentreprenererne). De arbejder landsakkende og efterspeorger et
landsdekkende net af grossister, jf. deres svar pa spergsmal 17 i markedsun-
dersogelse 1, tabel 4.3.2.1.13.

646. Markedet er ud fra en geografisk dimension karakteriseret ved, at gros-
sisterne har et taet net af udsalgssteder med et regionalt opland. Nerhed til kun-
derne synes dog knapt s& vesentlig pa el-markedet som VVS-markedet.

7 Parterne har henvist til afsnit nr. 19 i Kommissionens beslutning i M.3407 - Saint Go-
bain/Brdr. Dahl-sagen af 28. april 2004.
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647. Ingen af kunderne har 1 deres svar pd markedsundersogelse 1 angivet, at
de i dag keber el-artikler ind i udlandet.

648.  Styrelsen har 1 markedsundersogelserne forsegt at belyse omfanget af
eftersporgselssubstitution i tilfeelde af en hypotetisk, vedvarende prisstigning
pa 5-10 pct. 1 grossistleddet. I den forbindelse er det vigtigt at vaere opmeerk-
som pa, at i professionelle analyser baseret pa interviewundersegelser, anser
man vardien af svar pd hypotetiske spergsmal for lavere end svar pa spergsmaél
om, hvad den adspurgte rent faktisk gor’*. For si vidt angar vurderingen af
markedsafgraensningen tillegger styrelsen siledes disse svar pa hypotetiske
sporgsmdl om fremtidige adfeerd mindre vaegt end spergsmél om forholdene i
dag som grundlag for vurderingen af markedsafgraensningen.

649. I styrelsens markedsundersogelse er kunderne saledes blevet spurgt, om
de ville kebe hos udenlandske grossister, hvis alle danske grossister permanent
havede priserne med 5-10 pct. For de store kunder svarer 10 ud af 12 virksom-
heder ja til, at det vil de gere, mens en tredjedel af de sma kunder svarer nej til,
at de ville handle med udenlandske grossister, jf. tabel 4.3.2.3.2.1.

Tabel 4.3.2.3.2.1

Svar fra kunder pa spgrgsmal 15 i markedsundersggelse 1:Ville 1 handle
med udenlandske grossister, hvis alle danske grossister permanent haevede
priserne med 5-10 pct.? Hvis svaret er nej, oplys da venligst hvorfor ikke, og
hvis svaret er ja, angiv venligst hvordan | ville reagere.”

Ja Nej Ved ikke  Intetsvar Total
Stor aktgr 10 2 0 0 12
Lille akter 4 3 1 1 9

Note: I alt 21 el-kunder har deltaget i undersegelsen, heraf 12 store og 9 sma. Smé virksomheder er defi-
neret som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

650. Blandt dem, der har svaret Ja, har styrelsen modtaget folgende supple-
rende tilkendegivelser:

e Ville undersgge om gkonomisk fordel”
e En andel af kgbet i udlandet og en andel i DK.”
e Hvis muligt at fa et ordentligt setup omkring kundeservice”

e Hvis vores pris skal vare den rigtige ma vi kebe til den rigtige
pris”

e ”’For at holde prisstigninger nede”

" Ajzen, Icek (1985), “From Intentions to Actions: A Theory of Planned Behavior”, In J. Kuhl & J. og
Beck, L. og Ajzen, 1. (1991), “Predicting Dishonest Actions Using the Theory of Planned Behavior”,
Journal of Research in Personallity, vol. 25, pp. 285-301, Theory, Volume 1, 201-233.
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e ’Hvis dansk support”

651.  Blandt dem, der har svaret Nej, har styrelsen modtaget folgende supple-
rende tilkendegivelser:

e ”’Lovgivning international og nationalt.”

e ”Bindinger fra producenter, logistiske problemer, for besveerligt.”
o ’Kender ikke omfanget af arbejdet for at gare det”

e ”’For lille besparelse, leveringsusikkerhed og teknisk support™

652.  Disse svar indikerer, at der pa den ene side er vesentlig interesse for at
handle med udenlandske grossister i tilfeelde af en prisstigning pa 5-10 pct.,
men pé det anden side, at der blandt kunderne er nogen usikkerhed over for,
om indkeb af el-artikler 1 udlandet 1 dag er et reelt alternativ til indkeb gennem
grossisterne.

653. Konkurrencestyrelsen har 1 markedsundersegelse 2 ligeledes spurgt til
muligheder for og ensker om at kebe ind fra grossister i Sverige og Tyskland,
som ikke er til stede i Danmark. Over 4/5 af virksomhederne svarer, at de har
mulighed for at indgé aftaler med grossister i Sverige og Tyskland, mens ca.
1/5 pct. svarer, at de ikke har, Det geelder bdde store og mindre aktorer, jf. tabel
43.23.22.

Tabel 4.3.2.3.2.2.

Svar fra kunder pa spgrgsmal 3 i markedsundersggelse 2: Har jeres virk-
somhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister har mulighed for at indga aftaler om leverancer med svenske eller
tyske grossister, som ikke er til stede i Danmark?”

Stor Lille

Pct. Pct.
Ja 90 82
Nej 10 9
Ubesvaret - 9

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen (21 store og 11 sma). Smé virksomheder er defineret
som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

654. Det er imidlertid betydeligt feerre virksomheder, der vil udnytte denne
mulighed, safremt priserne fra de danske grossister skulle stige med 5-10 pct.,
jf. tabel 4.3.2.3.2.3. Blandt de smi virksomheder, der udger en vasentlig del af
parternes storste kundegruppe (mélt ved omsatning), vil ingen virksomheder
indgd aftaler om at fi leveret hele deres sortiment. Ca. 7 af virksomhederne
angiver, at de vil indgd aftaler om levering af en vasentlig del af deres sorti-
ment, mens ca. ¥ enten kun vil indgd aftaler om levering af en mindre del af
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sortimentet eller ikke vil indga aftaler. Blandt de store virksomheder er der en
lidt sterre interesse for kab fra svenske og tyske grossister.

Tabel 4.3.2.3.2.3.

Svar fra kunder pa spegrgsmal 4 i markedsundersggelse 2: Vil jeres virk-
somhed i tilfeelde af en 5-10 pct. vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister indga aftaler om leverancer med svenske eller tyske grossister, som
ikke er til stede i Danmark?

Stor Lille
Pct. Pct.
Ja, vi vil indgd aftaler med - 9
svenske/tyske grossister om
levering af hele vores
Sortiment
Ja, vi vil indgd aftaler med 29 27

svenske/tyske grossister om
leverancer af en vasentlig
del af produkterne

Ja, vi vil indga aftaler med 48 36
svenske/tyske grossister om

leverancer men kun om fa

Produkter

Nej, vi vil ikke indgéd aftaler 24 9
med svenske/tyske grossister

om leverancer

Ubesvaret = 18

Note: I alt 32 el-kunder har deltaget i undersegelsen (21 store og 11 smd). Sma virksomheder er defineret
som virksomheder med op til 10 ansatte og omsatning pa op til ca. 10 mio. kr.

655.  Svarene tyder saledes pa, at der er en vis interesse fra eftersporgselssi-
den for indkeb 1 Sverige og Tyskland. Hovedparten af de kunder, der har sva-
ret, angiver dog, at de i tilfeelde af en vedvarende prisstigning pa 5-10 pct. fra
de danske grossister, vil indgéd aftaler med svenske/tyske grossister om leve-
rancer, men kun om fa produkter, eller slet ikke. Samtidigt tyder underseggelsen
p4, at der blandt kunderne er en vis usikkerhed om, hvorvidt samhandel med
svenske eller tyske grossister er en realistisk mulighed.

656.  Styrelsen har ikke undersegt udenlandske grossisters holdning til at
selge ind 1 Danmark ved henvendelse til grossister fx 1 Sverige eller Tyskland.

657.  Styrelsen har 1 forbindelse med markedsundersegelsen spurgt producen-
terne, om de professionelle kunder efter producenternes opfattelse vil have mu-
lighed for at f4 dekket en del af deres indkeb 1 udlandet, sa det legger et pres
pa de danske grossisters avance. Ca. 4/5 af de adspurgte producenter mener, at
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det vil vaere muligt for el-installaterer, entreprenerer, mv. at {4 dekket en del af
deres indkeb i udlandet, jf. tabel 4.3.2.3.2.4.

Tabel 4.3.2.3.2.4.

Svar fra producenter pa spergsmal 15 i markedsundersggelse 3: er det
din vurdering, at el-installatgrer har mulighed for at fa deekket en del af de-
res indkeb i udlandet fx i Sverige eller Tyskland, sa det leegger pres pa dan-
ske grossisters avance?”

Total Stor Lille

Pct. Pct. Pct.
Ja 80 83 75
Nej 20 17 25

Ubesvaret - - -
Note: Svar fra 10 producenter, 6 store og 4 sma. Sma producenter er producenter med en omsatning un-
der 50 mio. kr. 1 2006.

658.  Blandt dem, der vurderer, at indkeb i1 udlandet er en mulighed, vurderer
2 producenter, svarende til godt 1/4, at det i givet fald kun vil vaere muligt at
kebe ind i udlandet for op til 10 pct. af de professionelle kunders samlede kab.
En vurderer, at det drejer sig om 15-20 pct., en mellem 30 og 50 pct. og tre
over 50 pct.

Tabel 4.3.2.3.2.5.
Svar fra producenter pa spgrgsmal 15a i markedsundersggelse 3:”1 hvilket
omfang vurderer du, at el-installatarer vil kunne fa daekket deres indkgh?”

Total Stor Lille

Pct. Pct. Pct.
0-5 pct. af deres samlede indkab 25 20 33
5-10 pct. af deres samlede indkeb - - -
10-15 pct. af deres samlede indkeb 13 20 -
15-20 pct. af deres samlede indkeb - - -
20-30 pct. af deres samlede indkeb - - -
30-50 pct. af deres samlede indkeb 13 20 -
Over 50 pct. af deres samlede indkeb 38 20 68
Ved ikke 13 20 -

Note: Svar fra 8 producenter, 5 store og 3 sma. Smé producenter er producenter med en omsatning under
50 mio. kr. i 2006.

659.  Alt i alt tegner der sig pa baggrund af markedsundersggelserne ikke et
klart billede af de professionelle kunders muligheder for at kebe ind i udlandet.

660. Indkeb i Sverige og Tyskland forudsatter, at de udenlandske grossister
vil vere interesseret 1 at forsege at betjene danske kunder med det vareudvalg,
der er geengs pa det danske marked, og et serviceniveau, der ikke adskiller sig
vaesentligt fra det de danske grossister leverer.
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661. Det danske og det svenske hhv. det tyske marked for el-artikler adskil-
ler sig imidlertid 1 nogle henseender, idet der eksempelvis galder serlige dan-
ske standarder for stikkontakter.

662.  Dertil kommer, at danske virksomheder eftersperger et hejt serviceni-
veau, smd hyppige ordrer og dag-til-dag leverancer hejt. De to store el-
grossister har et landsdekkende net af filialer til at betjene deres kunder. Taet-
heden 1 filial-nettene hos de storste grossister er dog mindre end pd VVS-
markedet, og el-grossisterne og deres kunder betjener sig i hgjere grad af elek-
troniske bestillingssystemer mv.

663.  Brdr. Dahl tilkendegav pd medet den 15. februar 2008 felgende: Der
er stor forskel i den méde som el-grossister og VVS-grossister arbejder pa. In-
den for el-artikler har man veeret tidligt ude med elektronisk bestilling og elek-
trikerne er vant til at betjene sig af moderne teknologi. Derfor kan de to store
el-grossister betjene hele landet fra hver under 20 afdelinger.”

664. Selvom fysisk nearhed til grossisten spiller en mindre rolle pa el-
markedet end pd VVS-markedet, m& de landsdekkende filialnet hos de store
grossister stadig ses som et udtryk for, at det er vaesentligt.

665. Den svenske grossist Ahlsells etablering i Danmark kan ligeledes med-
virke til at illustrere betydningen af fysisk narhed og et hojt serviceniveau for
grossistsalget. Ahlsell, som er naststerst i Sverige, etablerede sig i 2000 i
Danmark med seks afdelinger i storkebenhavn og pé sjelland 1 deres bestre-
belser for at fa en del af el-markedet. Ahlsell havde veret til stede i Danmark 1
leengere tid péd kelemarkedet. 1 2006 var deres markedsandel pa el-markedet ca.
[0-5] pct.

666.  Ahlsell har 1 mede med styrelsen den 19. marts 2008 oplyst, at Ahlsell
betjener sine danske afdelinger fra sit lager i Arlév ved Malmo ™.

667. Trods centrallagerets beliggenhed i Malme, har Ahlsell alligevel vurde-
ret, at det ikke var tilstreekkeligt at etablere et bestillingskontor 1 fx Malmo,
men har 1 stedet valgt at etablere filialer i Kebenhavn. Ahlsell angav, at de —
selvom de har etableret filialer i Danmark - ikke har mulighed for at levere lige
sa hej service, som de store danske grossister. Det skyldes, at deres lager netop
ligger 1 Sverige, hvilket forhindrer dem i at kunne modtage bestillinger sent pa
dagen til levering dagen efter. Ahlsell tilkendegav endvidere, at det er en for-
udsatning for at f4 kunder i Danmark inden for el-artikler (samt VVS og verk-
tej), at man etablerer afdelinger lokalt, fordi det er den vej, man far kontakt til
kunderne.

7> Baggrunden herfor, at der fulgte et langtidslejemél pa lagerbygningen med, da Ahlsell op-
kebte en mindre svensk grossist (Skoogs Elektriska AB), jf. madereferat i bilag 11.
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668. Det var desuden Ahlsells opfattelse, at hvis en dansk installater ville
handle hos en grossist i Sverige, skulle kunden igennem en kreditvurdering af
en virksomhed, der ikke er kendt med de danske installaterer. Desuden ville
grossisten skulle oprette en bankforbindelse i Danmark, og der skulle etableres
en logistiklesning til danske kunder.

669. Selvom Ahlsell er landsdeekkende grossist i Sverige, har selskabet séle-
des alligevel fundet det nedvendigt at etablere filialer i Danmark. Omvendt har
Solar fundet det nedvendigt at etablere filialer pa nationalt plan i Sverige. Det
er 1 vid udstrekning de samme grossister, som er til stede badde i Danmark og
Sverige (fx Ahlsell og Solar). Da disse koncerner etablerer deres distributions-
net pa national basis i1 hvert land, er det vanskeligt at se, hvorfor disse koncer-
ners svenske afdelinger skulle udgere en forsyningsmulighed til de professio-
nelle kunder i Danmark. Arsagerne til, at koncernerne ikke etablerer handel pé
tvaers af landegranserne kan bl.a. vere, at der ikke er fuldt overlap mellem de
produktsortimenter, som efterspeorges i de to lande, og at det er vasentligt
nemmere for de danske afdelinger at imedekomme eftersporgslen fra de danske
kunder.

670. Det bemearkes endvidere, at en delvis udskiftning af de danske grossi-
ster med udenlandske vil have gkonomiske konsekvenser for den enkelte kun-
de, da rabatstrukturen er sddan sammensat, at jo mere der kebes desto hejere
rabat. En sterre spredning af indkebene pa flere grossister skal derfor kunne
opveje den mistede rabat ved at prisen er tilsvarende lavere. Yderligere skal
der, for sa vidt angar et skift til en udenlandsk grossist, tilleegges transportom-
kostninger.

671. Markedsundersogelsen peger samlet pa, at hvis en udenlandsk grossist
onsker at fa og betjene danske kunder, sa forudsetter det, at man er til stede pa
det danske marked. Det har pa den baggrund formodningen imod sig, at en vae-
sentlig af danske kunder ville skifte til en udenlandsk grossist i tilfelde af en
vedvarende prisstigning i sterrelsesordenen 5-10 pct.

672.  Endvidere skal det bemarkes, at den EU-afgerelse, som parterne henvi-
ser til M/3407 Saint-Gobain/Dahl i premis 19-20 fastslér, at ....Third parties
contacted in the market investigation have generally agreed that the
geographic market is at least national. 20. The exact geographic market defini-
tions can be left open given that, on the basis of all alternative geographic
market definitions considered, the concentration does not give rise to competi-
tion concerns.” Kommissionens afgerelse kan derfor ikke tages til indtaegt for,
at det geografiske marked er storre end Danmark.

673. Pa den baggrund kan det til brug for vurderingen af n@rvarende fusion
konkluderes, at det geografiske marked for salg af el-artikler kan afgrenses til
Danmark. I den forbindelse er der serlig lagt vaegt pa:
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e Atingen af de kunder, som har besvaret markedsunderseggelse 1 har
angivet, at de 1 dag keber el-artikler 1 udlandet.

e At der findes s@rlige danske standarder pa el-omrédet.

o At flertallet af kunderne svarer, at de i tilfeelde af en vedvarende
prisstigning pa 5-10 pct. fra de danske grossister, kun vil indga afta-
ler med svenske/tyske grossister om leverancer om fa produkter, el-
ler slet ikke. Og at der blandt kunderne synes at herske en vis usik-
kerhed om, hvorvidt indkeb 1 udlandet er et reelt alternativ.

e At de store grossist-koncerner, som opererer i bdde Danmark og
Sverige - fx Ahlsell og Solar - etablerer deres distributionsnet pa na-
tional basis i hvert land.

e At hovedparten af de landsdeekkende grossister i Sverige, ogsa er
aktive pa det danske marked. Det er saledes 1 vid udstrekning de
samme grossister, som er til stede nationalt i bdde Danmark og Sve-
rige. Det forekommer derfor usandsynligt, at disse skulle valge at
betjene eventuelle danske kunder fra afdelinger i Sverige. Det mé
leegges til grund, at grossisternes svenske afdelinger vil henvise
danske kunder til samme koncerns danske afdelinger.

Konklusion

674.  For sa vidt angdr vurderingen af narvarende fusion kan det konklude-
res, at produktmarkedet kan afgraenses til grossisternes salg af el-artikler til
professionelle kunder.

675.  Det geografiske marked kan afgraenses til Danmark.

4.3.2.3.3 Markedsopgarelse

676. Det samlede grossistmarked for salg af el-installationsartikler til profes-
sionelle var [5-7] mia. kr. 1 2006 ekskl. direkte salg fra producenter til bygge-
markeder og professionelle kunder.

677. 1 markedsopgerelsen indgar oms®tning fra folgende akterer: Solar A/S,
LM, OTRA Danmark, AO, Jens A. Jacobsen A/S, Ahlsell Danmark A/S og
Sanistal.
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Tabel 4.3.2.3.3.1.: Omsatning og markedsandele for el-installationsartikler til professio-
nelle i 2006

Omseaetning  For opkeb Efter opkab

Firma (mio. kr.) markedsan-  markedsan-
del del
(pct.) (pct.)

Solar A/S [..] [46-51] [46-51]
Louis Poulsen El-teknik A/S 2.048 [36-41] [38-45]
(LM)

OTRA Danmark [..] [2-7] [2-7]
Brdr. A & O Johansen (AO) [..] [2-7] -
Jens A. Jacobsen A/S [..] [0-5] [0-5]
Ahlsell Danmark A/S [..] [0-5] [0-5]
Sanistél [..] [0-5] [0-5]
I alt [5.000- ~100 ~100

7.000]

678.  Solar A/S er bdde for og efter en fusion den sterste grossist pa markedet
for salg af el-artikler med en markedsandel pd [46-51] pct. De fusionerende
parter bliver den naststerste konkurrent med en markedsandel pa [38-45] pct.
OTRA forbliver med en markedsandel pa [2-7] pct. den tredjesterste aktor.

679. Koncentrationen udtrykt ved HHI indekset stiger fra [3.750-3.950] for
en fusion til [4.100-4.300] efter, svarende til en stigning pa [300-400]. Den
samlede markedsandel for de tre sterste akterer, CR3, stiger fra [90-95] pct. for
til [95-100] pct. efter.
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4.3.3. Markedet for salg af VVT-artikler til professionelle kunder

4.3.3.1. Markedsbeskrivelse
Parternes markedsopggrelse

680. Parterne har anslaet, at markedet for salg af VVT-artikler til professio-
nelle kunder 1 Danmark udger mindst 4 mia. kr. Parterne gor gaeldende, at mar-
kedet er meget vanskeligt at opgere, da det omfatter en lang rakke produkter,
der selges til en heterogen gruppe af kunder.

681. Parterne har ansliet folgende markedsandele for deres narmeste kon-
kurrenter, men har ikke kunnet levere skon for deres salg. Parterne har ved op-
gorelsen medregnet direkte salg fra producenter til byggemarkeder af VVT-
artikler, idet det er parternes opfattelse, at salget gennem byggemarkeder udger
en vaesentlig konkurrence pd VVT-segmentet.

Tabel 4.3.3.1.1. Parternes markedsopggrelse for salg af VVT-artikler til professionelle
kunder i 2006

Firma Markedsandel

Mio. kr. Pct.
Lemvigh-Miiller A/S [..] [20-30]
Sanistal A/S N/A [20-30]
Brdr. A & O Johansen A/S  [..] [10-20]
Stark N/A [10-20]
XL-Byg N/A [0-10]
KJ Verktej A/S N/A [0-10]
Radgaards Import A/S N/A [0-10]
Carl Hassings Eftf. A/S N/A [0-10]
Hoffmann Gmbh N/A [0-10]
Bygma N/A [0-10]
Bredrene Dahl N/A [0-10]
4A N/A [0-10]
Boldsen N/A [0-10]
Andre N/A [0-10]
I alt 4.000 100
Produkter

682.  Grossisterne fungerer som bindeled mellem producenter og de udferen-
de led (installaterer, entreprenerer, hindverkere, industrivirksomheder og an-
dre virksomheder). Grossisternes primare funktion i markedet er at samle
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mange tusinde forskellige varer fra mange producenter og videresalge til det
udferende led.

683. Den vearditilvaekst, grossisterne tilforer verdikaeden fra producent til
slutbruger, udgeres primert af distribution, logistik og lagerfering. Varerne,
som grossisterne videresazlger, tilfores derimod ikke ekstra vaerdi i storre om-
fang. Dog kan udarbejdelse af faelles varenumre udgere en vardiskabelse knyt-
tet til de enkelte varer.

684.  Grossisternes produkter udgeres sdledes i vidt omfang af de service-
ydelser, grossisterne leverer, samt af de varer, der selges.

685. Varerne inden for VVT til professionelle falder inden for hovedgrup-
perne varktej, vaerktajsmaskiner og teknik. Parterne forer et udvalg af produk-
terne inden for dette marked, som er narmere beskrevet i tabellen nedenfor.
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Tabel 4.3.3.1.2. Produkter inden for VVT

Lemvigh-Mdller

Befastelse

Elvearktej
Hojtryksrensere
Handsker
Héandvarktej

Kompressorer

Lager og veerkstedsinventar

Loddeudstyr
Lufttilbehar
Luftveerktej

Maleverktoj

Opsp@ndings- og hjelpevarktoj

Personligt udstyr
Pneumatik
Pumper

Redskaber, pensler, koste m.m.

Skerende verktej
Slibeartikler

Stevsugere
Svejsemaskiner
Svejseudstyr
Taljer
Tilsatsmaterialer

Brdr. A & O Johansen

Afmarkning
Befastelse
Bekladning
Betonbearbejdning
Blikvaerktaj
Broleggerverktej
Byggepladsudstyr
Diamantvaerktej
Elektrikervarktoj
Elveaerktej

Héndveaerktej
Jord & beton
Kloakrenovering

Lofteudstyr
Murerverktoj
Maleudstyr

Redskaber

Rengering

Stiger

Stevsugere

Varme og lys
VVS-verktej
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686. LM har oplyst, at virksomheden szlger og distribuerer et bredt sorti-
ment af VVT-artikler til professionelle kunder. Sortimentet omfatter ca. 40.000
varenumre inden for VVT-artikler, heraf alene ca. 20.000 varenumre inden for
befaestelse .

687.  AO har oplyst, at deres salg af VVT til professionelle sker sammen med
salget af VVS-, VA- og el-artikler.

Distribution

688. LM har oplyst, at [80-90] pct. af omsatningen af VVT-artikler sker som
salg fra lager, mens [10-20] pct. af deres omsatning leveres direkte fra leve-
randerer/producenter til kunderne.

689. AO har oplyst, at, ud af deres samlede salg (inkl. el- og VVS-/VA-
artikler), er [20-30] pct. athentningssalg fra salgsfilialerne, [50-60] pct. leveres
fra centrallageret, [10-20] pct. leveres direkte fra producenterne og [0-10] pct.
er skaffevarer.

Konkurrenterne

690. Parterne har 1 anmeldelsen forklaret, at deres produktsortimenter er for-
skellige, og derfor er deres konkurrenter ogsé forskellige virksomheder.

691.  Parterne har derfor valgt hver is@r at opliste de virksomheder, de ople-
ver som de vasentligste konkurrenter.

Tabel 4.3.3.1.3. Parternes angivelse af deres 5 starste konkurrenter

LM AO
* *
* *
* *
* *
* *

692. En rzkke af de smd varktejsgrossister er medlemmer af indkebsfore-
ningen Dansk Jerncentral, hvis hovedformal er at etablere fzlles indkebsaftaler
og koordinering af felles indkeb’”.

693.  Brancheforeningen pa omradet, VOV, har 73 virksomheder som med-
lemmer inden for distribution varktej, verktejsmaskiner og teknik. Det frem-

" LM’s katalog inden for befastigelse indeholder ca. 20.000 varenumre inden for: Bolte og
setskruer, indvendig 6-kt. skruer, stort udvalg med torx kerv, metrikker, gevindstenger, ski-
ver/laseringe, tree og maskinskruer, blindnitter og blindnittemetrikker + -verktej, alt til murbe-
faestelse og stifter m.m.

77 Se i gvrigt afsnit 4.3.1.1 vedrerende beskrivelsen af Dansk Jerncentral.
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gér af medlemslisten, at sdvel LM som Sanistal og Bredrene Dahl er medlem af
foreningen.

Leverandgrerne

694.  Parterne har oplyst, at der findes et stort antal leveranderer, herunder
bade producenter og importerer.

695. Nedenfor er angivet parternes fem storste leveranderer indenfor VVT-
artikler.

Tabel 4.3.3.1.4. Parternes 5 starste leverandgrer

Leverandgrens navn LM AO
(pct) (pct.)

* *

%k %

* *

*k %k

* *

* *
* %
%k k
% *
% *

696. Det fremgar heraf, at ingen af parternes 5 storste leveranderer er falles-
leveranderer. Der er supplerende oplyst, at der er tre falles leveranderer mel-
lem de 20 sterste leveranderer hos hver isar (ikke blandt de 5 sterste).

697. Af'tabellen fremgdr endvidere, at den storste leverander af VVT-artikler
til LM leverer [0-10] pct. af LM’s samlede indkeb af VVT-artikler, og at den
starste leverander af VVT-artikler til AO leverer [0-10] pct. af AO’s samlede
indkeb af VVT-artikler.

Aftagerne

698. Kunderne til VVT-artikler er bade jern- og metalindustrielle virksom-
heder, installaterer, hdndverkere, entreprenerer, anlaegsgartnere, rederier, stat
og kommuner, forsyningsvirksomheder, forhandlere og andre.

699. Parternes salg til de forskellige kundegrupper fremgar af tabel 4.3.3.1.5:
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Tabel 4.3.3.1.5. Parternes salg fordelt pa kundegrupper
Lemvigh-Muller

Jern- og metalindustrielle virk- [60-70] pct.
somheder

VVS-installaterer [0-5] pct.
El-installaterer [0-5] pct.
Héndverkere [0-5] pct.
Entreprenerer [5-10] pct.
Rederier [10-20] pct.
Stat, amt og kommuner [5-10] pct.
Forhandlere [5-10] pet.
Andre [5-10] pct.

4.3.3.2. Markedsundersggelsen
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Brdr. A & O Jo-
hansen

[0-10] pct.

[20-30] pct.
[0-5] pct.
[10-20] pct.
[40-50] pct.
[5-10] pct.

[10-20] pet.

700.  Konkurrencestyrelsen har i forbindelse med behandling af fusionsan-
meldelsen foretaget en markedsundersogelse, jf. pkt. 3.2 ovenfor.

Markedsaktgrer

701. P4 basis af oplysningerne 1 styrelsens markedsundersggelse er der lavet
en opgerelse over omsatning og markedsandele pd markedet for salg af VVT-
artikler til professionelle kunder, jf. nedenstdende tabel 4.3.4.1.1.

702.  Af svarene fremgar, at 13 virksomheder kan betegnes som konkurrenter

inden for salg af VVT-artikler til det professionelle marked.

703.  Baseret pa parternes oplysning om, at det samlede marked udger 1 alt
ca. 4 mia. kr., skennes markedsfordelingen at vere som nedenfor anfort.



Tabel 4.3.3.2.1. Omsatning og markedsandele for salg af VVT-artikler til professionelle
kunder i Danmark i 2006 (inkl. direkte salg til byggemarkeder)

Firma Markedsandel
Mio. kr.

Lemvigh-Miiller A/S [..]
Sanistal A/S [..]
Stark [..]
Brdr. A & O Johansen [..]
Bygma [..]
Brdr. Dahl [..]

4A [..]
Redgaards Import A/S [..]
Boldsen [..]

XL Byg' -

KJ Verktej A/S'

Carl Hassings Eftf. A/S'
Hoffmann Gmbh' -
Andre' -

I alt 4.000

Pct.
[20-25]
[15-20]
[10-15]
[5-10]
[5-10]
[5-10]
[5-10]
[0-5]
[0-5]

100

'Den samlede omszetning for XL Byg, KJ Verktej A/S, Carl Hassings Eftf. A/S, Hoffmann Gmbh og an-
dre udger i alt [..] mio. kr. [..] pct.) forudsat, at det samlede marked er pa 4. mia. kr.

Aftagere

704.  De to fusionerende parter og grossisternes samlede salg er for fusionen

fordelt pa folgende kundegrupper.

Tabel 4.3.3.2.2. Grossisternes salg fordelt pa kundegrupper

LM
Jern- og metalindustri-  [60-70] pct.
elle virksomheder
VVS-installaterer [0-5] pct.
El-installaterer [0-5] pct.
Héndvarkere [0-5] pct.
Entreprenerer [5-10] pet.
Rederier 10 pct.
Stat, amt og kommuner [5-10] pet.
Forhandlere [5-10] pet.
Andre [5-10] pet.

AO Grossister i
alt
[0-5] pct. 37 pct.
[20-30] pct. 11 pct.
[0-5] pct. 4 pct.
[10-20] pct. 22 pct.
[40-50] pct. 13 pct.
[0-5] pct. 3 pct.
[10-20] pct. 10 pct.

Kilde: Oplysninger fra parterne og de evrige grossister i markedsundersogelsen.
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705. Det fremgér af ovenstdende, at for branchen som helhed udger hind-
varkere/entreprengrer/el- og VVS-installaterer den sterste kundegruppe med
50 pct. af omsatningen, mens industrikunderne udger 37 pct. af omsatningen.

706.  Det fremgar endvidere af ovenstdende, at LM og AO har en meget for-
skellig kundegruppefordeling. Séledes er [...... ] af LM’s kunder [....... ] AO,
hvor [....... ] af kunderne er héndvarkere/entreprenerer/el- og VVS-
installaterer.

4.3.3.3 Markedsafgreensning

4.3.3.3.1 Produktmarkedet

707.  Det fremgar af konkurrencelovens § Sa, at afgreensningen af det rele-
vante marked sker pa baggrund af undersogelser af eftersporgsels- og udbuds-
substitution.

708.  Byggematerialer bestar af et stort udvalg af produkter, der generelt ikke
er substituerbare ud fra deres funktion eller anvendelsesformal. Byggemateria-
ler distribueres gennem traelast og tammerhandler eller specialgrossister.

709.  VVT-grossisten opfylder den professionelle kundes eftersporgsel efter
VVT-artikler ved at lagerfere et stort udvalg af varer fra sine leveranderer og
ved 1 lebet af kort tid at kunne skaffe de varer, som ikke ligger pa lager i den
enkelte forretning.

710.  Det er séledes distributionen, logistik og lagerfering, der i hojere grad
end det enkelte produkt, er af betydning for at vurdere grossistens markedsstil-
ling og det relevante marked, idet det selvfelgelig forudsatter et sortiment af
de efterspurgte varer.

711.  Der er praksis for at sondre mellem produktmarkeder for specialgrossi-
ster efter varegrupper for hhv. el, VVS, VA, VVT samt stal’®.

712.  Parterne henviser til, at; ”grossisterne har en lang rekke produkter, som
ikke umiddelbart er substituerbare”. Parterne har anfert, at ved “en analyse af
grossistmarkederne er det anerkendt, at det er unedvendigt at analysere samtli-
ge relevante produktmarkeder, idet en samlet analyse af de produkter, der fol-
ger samme distributionsvej, vil give samme resultat som en analyse af produk-
terne hver for sig”.

® COMP/M.1974 — Compagnie de Saint Gobain/Raab Karcher af 22.06.2000, COMP/M.3142
— CVC/Danske Tralast af 12.05.2003, COMP/M.3407 — Saint Gobain/Brdr. Dahl af
28.04.2004.
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713.  Parterne er principielt af den opfattelse, at markedet for salg af VVT-
artikler til professionelle kunder er ét marked. Parterne har endvidere ved mar-
kedsafgrensningen inkluderet direkte salg fra producenter til byggemarkeder-
ne, da disse ifelge parterne udger et vasentligt pres pa grossisternes salg af
VVT-artikler.

714.  Styrelsen finder, jf. praksis, at der kan afgraenses ét marked for salg af
VVT-artikler til professionelle kunder.

715.  Derimod finder styrelsen ikke, at parternes udsagn om, at direkte salg
fra producenter til byggemarkeder skal inkluderes i markedsafgraensningen,
umiddelbart kan laeegges til grund. Styrelsen leegger herved vaegt pd, at der er ta-
le om to forskellige typer af udbydere og hermed to forskellige typer af ud-
budsveje.

716.  For séa vidt angar efterspgrgselssubstitutionen ma det antages, at de pro-
fessionelle kunder ikke vil veelge en anden leverander, séfremt der skete en lil-
le men varig stigning (5-10 pct.) 1 priserne, men fortsat ville vaelge at samle de-
res indkeb af VVT-artikler hos specialgrossisterne.

717.  Parterne har séledes i brev af 15. februar anfert, at ”Salget af VVT-
artikler sker i et ikke uvaesentligt omfang som et mersalg til parternes gvrige
kunder”. Endvidere ma det antages at vaere omkostningsbesparende for de ud-
forende led at samle deres indkeb, hvilket i seerdeleshed mé formodes at gelde
for VVT-artikler, hvor omkostningerne ikke direkte kan viderefaktureres til
slutkunden, da der ikke pd samme méde er tale om vareforbrug.

718.  Det har saledes formodningen for sig, at VVT-indkeb 1 videst muligt
omfang foretages sammen med kebet af VVS-/VA- og el-artikler. Dertil kom-
mer, at en vaesentlig del af VVT-artiklerne ikke salges 1 byggemarkeder, som
primart selger handvarktejer, jf. bemarkningerne under udbudssubstitution.
Derfor udger byggemarkeder ikke et reelt alternativ for kunderne, om end det
for nogle fa VVT-artikler kan vaere en substitutionsmulighed.

719.  For sé vidt angar udbudssubstitution, kan det konstateres, at der i dag er
begranset overlap mellem specialgrossisternes og byggemarkedernes sortiment
af VVT-artikler. Parterne har séledes oplyst, at der er begraenset overlap mel-
lem deres VVT-sortiment, da de primeert salger til to forskellige kundegrupper,
hvor LM salger hovedparten af sine VVT-artikler til el- og stalbranchen, mens
hovedparten af AQ’s salg af VVT-artikler sker til VVS- og VA-branchen.
Overlappet er sdledes hovedsagligt begranset til handvaerktej, hvor ogséd byg-
gemarkederne ifolge parterne forer disse produkter i konkurrence med grossi-
sterne. For den storste del af salget er byggemarkederne saledes 1 dag ikke 1
konkurrence med grossisterne. Hvor vidt byggemarkederne ville valge at ga
ind pé dette marked ved en mindre varig endring i de relative priser, er der ik-
ke dokumentation til at kunne fastsla med tilstreekkelig sikkerhed.
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720.  Styrelsen finder sdledes ikke, jf. ovenstdende, at parternes udsagn om,
at direkte salg skal medtages ved markedsafgraensningen, umiddelbart kan
leegges til grund. Styrelsen er pd den anden side heller ikke 1 besiddelse af op-
lysninger, der i tilstreekkelig grad dokumenterer, at direkte salg ikke skal med-
tages ved markedsafgransningen. Styrelsen lader derfor spergsmalet om, hvor-
vidt direkte salg fra producenter til byggemarkeder skal medtages ved afgrans-
ningen af det relevante marked std aben, da det 1 ovrigt ikke er afgerende for
vurderingen af fusionens virkninger.

4.3.3.3.2 Geografisk marked

721.  Parterne har i anmeldelsen anfort, at det er deres opfattelse, at det geo-
grafiske marked ikke kan afgraenses snavrere end Danmark””.

722.  Styrelsen er umiddelbart enig i denne vurdering, men lader den naerme-
re afgreensning af det geografiske marked std ében, da det ikke er afgerende for
vurderingen af fusionens virkninger.

4.3.3.3.3 Markedsopgarelse

723.  Pa basis af oplysningerne 1 styrelsens markedsunderseggelse er der lavet
en opgerelse over omsatning og markedsandele pad markedet for salg af VVT-
artikler til professionelle kunder, forudsat at markedet kan afgreenses til Dan-
mark og inkl. direkte salg fra producenter til byggemarkeder.

7 Parterne har henvist til afsnit nr. 19 i Kommissionens beslutning i M.3407 — Saint Go-
bain/Brdr. Dahl af 28. april 2004.
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Tabel 4.3.3.3.3.1 Omsatning og markedsandele for salg af VVT-artikler til professionelle
kunder i Danmark i 2006 (inkl. direkte salg til byggemarkeder)

Lemvigh-Miiller A/S
Sanistal A/S

Stark

Brdr. A & O Johansen
Bygma

Brdr. Dahl

4A

Redgaards Import A/S
Boldsen

XL Byg'

KJ Varktej A/S'

Carl Hassings Eftf. A/S'
Hoffmann Gmbh'
Andre'

I alt

Markedsandel
Mio. kr.

e - e e e
_ e e e e e

4.000

Pct.
[20-25]
[15-20]
[10-15]
[5-10]
[5-10]
[5-10]
[5-10]
[0-5]
[0-5]

' Den samlede omsztning for XL Byg, KJ Verktej A/S, Carl Hassings Eftf. A/S, Hoffmann Gmbh og an-
dre udger i alt [..] mio. kr. [..] pct.) forudsat, at det samlede marked er pad 4. mia. kr.

724.  Det fremgér af ovenstdende, at LM for fusionen er den sterste akter
med en markedsandel pa [20-25] pct., mens AO er den fjerdesterste med en
markedsandel pa [5-10] pct. Efter fusionen vil parterne (fortsat) vaere den stor-
ste aktor pd markedet med en markedsandel pé [25-30] pct., mens Stark vil vae-
re den naststorste aktor med en markedsandel pé ca. [10-15] pct.
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4.3.4. Markedet for salg af stal og metaller til professionelle kunder

4.3.4.1. Markedsbeskrivelse
Parternes markedsopggrelse

725.  Parterne har ansléet, at stalgrossisterne i 2006 omsatte for [ 5- 8] mia.
kr. 1 Danmark. Parterne har oplyst, at den samlede import til Danmark af stél
og metaller i 2006 udgjorde [16 — 19] mia. kr., og at eksporten udgjorde [6-9]
mia. kr. Nettoimporten til Danmark udgjorde séledes [9-12] mia. kr. i 2006.
Parterne skenner, at stélgrossisterne i 2006 omsatte for [5-8] mia. kr. i Dan-
mark. Direkte salg skennes saledes at udgere [3-5] mia. kr.

726.  Parternes opgerelse af LM’s markedsandel pd markedet for stalgrossi-
sternes salg af stal og metaller til professionelle kunder i Danmark er baseret pa
volumen. LM solgte i 2006 [..] tons stal og [..] tons metaller, dvs. et samlet salg
pé [..] tons stdl og metaller. AO ikke er aktiv pd markedet for salg af stdl og
metaller til professionelle kunder. Parterne har ikke kunnet levere sken for
konkurrenternes salg opgjort i volumen.

Tabel 4.3.4.1.1.: Parternes markedsopgerelse for salg af stal og metaller til professionelle
kunder i 2006 (opgjort i volumen)

Volumen Markedsandel
Firma (tons) (pct.)
Lemvigh-Miiller A/S [..] [45-55]
Sanistal N/A [20-30]
EURO STEEL N/A [5-10]
Danmark A/S
Damstahl A/S N/A [5-10]
Jorgensen & Utoft Nielsen A/S N/A [5-10]
Inox Stil Handels- N/A [5-10]
Selskab A/S
I alt ~98

Note: Parternes sken for konkurrenternes markedsandele.

727.  Parterne har anfert, at hvis LM’s markedsandel i stedet beregnedes pa
grundlag af det samlede marked inkl. direkte salg og baseret pd omsatningen,
ville LM’s markedsandel udgere [25-35] pct.
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Produkter

728.  Stélgrossisternes ydelse bestdr 1 at videreszlge stal og metaller med til-
knyttede serviceydelser. Serviceydelserne bestar bl.a. i at tilbyde et bredt sor-
timent inden for varegruppen, samling af kundernes indkeb, lagerfunktioner for
kunderne, distribution af varer fra dag-til-dag og rddgivning om produkterne.

729.  Varerne inden for stdl og metaller omfatter bl.a. felgende hovedgrup-
per®’: Handelsstal, rustfrit stal, metaller, specialstil og armeringsstal.

730.  Parterne har oplyst, at der ikke er nationale standarder af storre betyd-
ning, som hindrer handel med stalprodukterne over landegrenserne, idet alle
produkterne er i Euro Norm (EN). Danmark har dog stadig nogle fa DS stan-
darder, som gor sig geeldende inden for byggeriet, men ogsa de vil ifelge par-
terne falde bort i de kommende ér.

731. LM anforer, at de salger forskellige typer stdl og metaller samt har et
bredt produktsortiment pa 5.000 varenumre.

Distribution

732. LM har anfort, at hovedparten af salget af stdl og metaller fra lager di-
stribueres fra LM’s centrallagre i Randers og et nyt stdllager i Koge, hvorfra
der anvendes egen distribution med egne biler. [60-70] pct. af omsatningen er
salg fra lager, mens [30-40] pct. af omsatningen er direkte salg fra producenter
eller leveranderer til kunderne.

733. LM er landsdekkende og distribuerer typisk hovedparten af sine pro-
dukter direkte til kunderne eller selger gennem sit eget salgsnet, som bestar af
11 engrosbutikker®'.

Konkurrenter

734.  LM’s 5 sterste konkurrenter inden for salg af stél og metaller til profes-
sionelle kunder er: [..... ..ot ].

735.  Sanistal er den eneste konkurrent, som ogsa er aktiv indenfor VVS/VA
el og VVT.

8 (1) Handelsstal omfatter en lang raekke staltyper i ulegeret/lavt legeret stal med et typisk kul-
stofindhold < 0.20 pct. (2) Rustfrit stal er en sterre gruppe legerede materialer, der alle inde-
holder mindst 12 pct. krom. (3) Metaller er ikke-jernholdige produkter, hvis egenskaber er be-
stemt af grundstoffernes egenskaber samt deres sammensatning, fx aluminium, bly, bronze,
kobber, messing og zink. (4) Specialstal er legeret stil, som anvendes, nar almindelige handels-
stalskvaliteter ikke slar til med hensyn til brudstyrke, slidstyrke og sejhed, fx vertejsstal, kon-
struktionsstal samt slid- og hejstyrkestal. (5) Armeringsstal omfatter rul-net, armeringsnet, ar-
meringsstil og bindestal.

¥ Disse afdelinger er beliggende i felgende byer: Brondby, Esbjerg, Helsinge, Herning, Holbak, Keben-
havn SV, Kege, Odense C, Randers, Ronde (svejseteknik) og Skjern.
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Leverandgrerne

736. Inden for produktion af rustfrit stal er der i Europa hej koncentration
blandt producenterne, hvor Outokumpu-koncernen (Finland) herer til blandt de
fa store producenter.

737. Ingen af LM’s leveranderer tegner sig for over [10-20] pct. af LM’s
indkeb af stdl og metaller, jf. tabel 4.3.4.1.2.

Tabel 4.3.4.1.2.: LM’s 5 starste leverandgrer i 2006

Leverander Samlet indkgb Andel af LM’s indkab

(mio. kr.) af stal og metaller
(pct.)

* * *

% % %

% % %

% % %

% % %

738. LM har oplyst, at [.......... ] samhandelsaftaler.

Aftagere

739.  De professionelle aftagere af stil og metaller er primeert jern- og metal-
industri virksomheder, der anvender stalprodukter til deres egen produktion.
Der foregir dog ogsa et mindre salg til entreprenerer, handvarkere og andre
kundetyper.

740. LM har i anmeldelsen angivet folgende fordeling af kunderne:

Tabel 4.3.4.1.3.: LM’s salg fordelt pa kundegrupper 2006

Kundegruppe Lemvigh-Muller Salg i

(mio. kr.) Pct.
Jern- og metalindustri- [..] [70-80]
elle virksomheder
Entreprenerer [..] [5-10]
Héndvearkere [..] [0-5]
Andre [..] [10-15]
I alt 3.043 100

Note: Andre er handel og reparation, offentlige virksomheder samt transport og kommunikation.
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4.3.4.2. Markedsundersggelsen

741.  Styrelsen har foretaget en markedsundersogelse, jf. afsnit 3.2. Nedenfor
vil resultaterne fra markedsunderseggelsen blive gengivet, i det omfang det fin-
des relevant for markedsbeskrivelsen og ikke allerede er belyst.

742.  [XX] anslér, at det samlede marked for salg af stal og metaller til pro-
fessionelle udger 10 mia. kr. [XX] har oplyst, at markedet er stabilt og ikke
vokser. Alle grossisterne fokuserer derfor ifelge [XX] pé at fastholde deres vo-
lumen/markedsandel.

743.  Sanistal har oplyst, at Tibnor A/S ogsa er en konkurrent pa dette mar-
ked. Inox angiver Outokumpu A/S og Dacapo Steel A/S, jf. markedsunderso-
gelsen®.

Direkte salg

744.  Samtlige markedsaktorer svarer™, at der foregar et direkte salg fra pro-
ducenter til professionelle kunder, idet storre kunder keber diverse produkter
direkte ind fra stdlproducenternes verker. Det galder fx vindmelleindustrien,
skibsverfter, emballageindustrien, pumpe- og ventilindustrien mv. Direkte salg
forekommer langt hyppigere pd markedet for salg af stdl og metaller til profes-
sionelle end tilfeldet er pd markederne for salg af VVS-/VA- og el-artikler til
professionelle kunder.

745.  [XX] anslér, at ud af det samlede marked for salg af stil og metaller pa
10 mia. kr. er ca. 1,6 mia. kr. direkte salg fra producenterne til store industrielle
kunder. Ifolge [ XX] saelges ca. 600.000 tons stal direkte fra stalvaerker til storre
industrielle kunder, fordi kunderne kan spare omkostninger ved at kebe uden-
om grossistleddet ved keb af store mangder stal.

Indkab

746.  Der er et udvalg af hovedsagligt udenlandske leveranderer fra bl.a. Fin-
land, Sverige, Luxembourg, Frankrig og Spanien, selvom der indenfor nogle af
staltyperne som rustfrit stdl kun er fa producenter efter konsolidering i bran-
chen. For de fleste af grossisterne tegner hver enkelt leverander sig for under
[8-13] pct. af grossisternes indkab — dog med enkelte undtagelser. Grossisterne
har oplyst, at der ikke er vaesentlige omkostninger ved at skifte fra én leveran-
dor til én anden®.

Distribution

%2 Markedsundersegelse 1, svar fra konkurrenter — stil, spgm. 4.
% Markedsundersegelse 1, svar fra konkurrenter — stal, spgm. 13.
% Markedsundersegelse 1, svar fra konkurrenter — stal, spgm. 28.
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747.  [XX] har oplyst, at deres enkelte salgssteder typisk har et opland pa ca.
50 km, og at virksomheden anvender de samme priser i Kebenhavn og provin-
sen.

748.  [XX] og [XX] har oplyst, at virksomhederne kun har ét salgssted og
selger til hele landet.

749.  Flere grossister har oplyst, at det pa dette marked ikke er vigtigt at have
et net af lokale salgssteder. Kunderne bekrafter, at det er mindre vigtigt med
naerhed til grossisternes udsalgssted fsva. salg af stil og metaller, end tilfzeldet
er pd de ovrige relevante markeder.

Priser og samhandelsbetingelser

750.  [XX] har oplyst, at der ikke anvendes listepriser inden for handel med
stal, hvor man handler efter dagsprisen. Indkebspriserne athanger af ravarepri-
serne pa stil, hvor verdensmarkedspriserne kan have store udsving over korte
perioder. Ifelge [XX] er pris et meget vigtigt parameter, fordi kunderne noje
folger de svingende ravarepriser for stal.

751.  Konkurrencen udspiller sig pa den direkte pris og ikke pa rabatter, sdle-
des som er tilfeldet pA markederne for grossisternes salg af VVS-/VA- og el-
artikler til professionelle kunder. Endvidere har [ XX] oplyst, at stdlmarkedet er
karakteriseret ved, at der konkurreres mere pa pris end pa serviceydelser.

752. LM har oplyst, at virksomheden fastsatter deres pris centralt. Geografi
alene har ingen betydning, da kundens rabataftaler er landsdekkende.

753.  En kunde oplyser, at priserne pa stal forhandles for et kvartal af gangen
med baggrund i europziske priser ud fra dbne kalkulationer, og at rabatter ikke
har nogen betydning. Enkelte kunder peger pa, at ’skrottillegget” udger en
vasentlig del af prisen.

754.  Kunderne mener, at hvis deres nuvarende leveranderer haever priserne
pa et storre udvalg af deres produkter, sé vil de let kunne skifte leverander, da
der er tale om standardvarer, og da de har kendskab til EU-prisniveauet.

755.  En del af grossisternes salg sker som forskrivningssalg, hvor grossister-
ne optreder som distributionsled for smd og mellemstore kunder, og derved
kan medvirke til, at kunderne sparer omkostninger ved ikke selv at skulle hand-
tere mange indkebsordrer. [XX] har oplyst, at der eksisterer store industrikun-
der med kebermagt, og at de kan spare penge ved at bruge en grossist, hvis de
har behov for indkeb af en palet af forskellige produkter fra et storre udvalg af
leverandorer.
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4.3.4.3 Markedsafgreensning
4.3.4.3.1 Produktmarkedet

756.  Stalgrossisterne tilbyder et bredt produktsortiment af stdl og metaller i
forskellige kvaliteter samt service i form af lagerfunktioner og distribution.

757.  Pa markedet for salg af stil og metaller til professionelle skennes det, at
direkte salg maksimalt udger [15-25] pct. af det samlede salg®. Dette medfo-
rer, sammen med kundernes kendskab til de daglige révarepriser, et aget kon-
kurrencepres pa stilgrossisterne.

758.  En vurdering af, hvor vidt det direkte salg skal medtages ved opgerel-
sen af det samlede marked for salg af stdl og metaller til professionelle kunder,
ville kreve yderligere undersogelser. Styrelsen har ikke foretaget sidanne un-
dersogelser, da en endelig afgraensning af det relevante produktmarked ikke er
nodvendig at foretage, eftersom der ikke er horisontale overlap mellem parter-
ne, selv hvis det direkte salg medtages i markedsafgransningen.

759.  Styrelsen finder séledes, at en endelig afgrensning af det relevante pro-
duktmarked kan std aben, da det ikke har betydning for vurderingen af fusio-
nens virkninger pa markedet for salg af stal og metaller til professionelle kun-
der.

4.3.4.3.2 Det geografiske marked

760.  Det er parternes opfattelse, at det geografiske marked ikke kan afgraen-
ses snavrere end til Danmark.

761. Hovedparten af forsyningen dakkes gennem import, som iser forestas
af stalgrossisterne, der fungerer som et nationalt mellemled, der sammen med
varerne leverer en rekke serviceydelser sdsom samling af indkeb, lagerfunkti-
oner og distribution. Grossisterne er landsdaekkende, og markedsundersogelsen
har vist, at det ikke er afgerende at have et lokalt net af salgssteder.

762.  Der er EU-standarder for de fleste typer stal og metaller, og de uden-
landske stalverker har saledes ingen problemer med at afsatte deres stil og
metal-produkter til danske grossister.

763.  Det vurderes pa baggrund af ovenstdende, at det relevante geografiske
marked ikke skal afgraenses snavrere end Danmark. Styrelsen lader imidlertid
en endelig afgraensning af det geografiske marked sta ben, da det ikke er afgo-
rende for vurderingen af fusionens virkninger.

% Dette sken er for heijt sat, da der ikke herved er taget hensyn til omsatningen fra eks. Outo-
kumpu A/S og Dacapo Steel A/S.
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4.3.4.3.3 Markedsopgarelse

764.  Styrelsen finder, at markedet for grossisternes salg af stal og metaller til
professionelle kunder ber opgeres pd baggrund af omsatningen. Styrelsen har

derfor indhentet omsatningstal fra konkurrenterne.

765.  Nar markedet for salg af stdl og metaller til professionelle i Danmark
opgeres pa basis af omsztningen inklusiv direkte salg™ udger det i alt ca. [9-
12] mia. kr., mens det udger ca. [7-10] mia. kr.®” ekskl. direkte salg, safremt
markedet samtidigt afgraenses til Danmark, jf. tabel 6.1.4.3.1. Pa baggrund af
styrelsen markedsundersogelse skennes det direkte salg siledes maksimalt at
udgere ca. [1-3] mia. kr. 1 modsatning til parternes skon pa mellem [3-5] mia.

kr.

Tabel 4.3.4.3.3.1.: Omsatning og markedsandele for salg af stal og metaller til professio-

nelle kunder i Danmark for 2006 (inkl. direkte salg).

Firma

LM

Sanistal
Damstahl A/S

Jorgensen &
Utoft  Nielsen
A/S

Inox Stal Han-
dels-

Selskab A/S
EURO STEEL
Danmark A/S!
Tibnor A/S>
Andre’ og direk-
te salg

[ alt*

Omseetning
(mio. kr.)

[-.]
[-]

[-.]
[-]

[9.000 -

12.000]
! EURO STEEL Danmark A/S har ikke svaret pé styrelsens undersogelse, i stedet har styrelsen taget ud-

Fgr fusion

Markedsandel

(pct.)
[25-35]

[18-23]
[5-10]
[5-10]

[0-5]

[0-5]

[0-5]
[18-23]

100

gangspunkt i EURO STEEL Danmark A/S’ regnskab for 2005/06.
% Styrelsen har taget udgangspurnkt i Tibnor A/S’ regnskaber.

* Andre omfatter bl.a. Outokumpu A/S og Dacapo Steel A/S, som styrelsen ikke er i besiddelse af omszt-

ningstal for. [....oooiriii 1-

4 Parternes skon.

% Omszaetningstal stammer fra markedsundersogelsen.

%7 Det samlede omszatningstal er for lavt sat, da styrelsen ikke er besiddelse af omsaetningsop-

lysninger for samtlige af de mindre stalgrossister.

Efter fusion

Markedsandel

(pct.)
[25-35]

[18-23]
[5-10]
[5-10]

[0-5]

[0-5]

[0-5]
[18-23]

100
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766. LM er bade for og efter fusionen den storste stilgrossist, mens Sanistal
bade for og efter fusionen er den naststorste stalgrossist. Safremt det direkte
salg indgar 1 markedsopgerelsen — og markedet samtidigt afgrenses til Dan-
mark - anslas LM’s markedsandel at udgere [25-35] pct. bade for og efter fusi-
onen og Sanistéls ca. [18-23] pct. Safremt det direkte salg ikke indgér i mar-
kedsopgerelsen anslas LM’s markedsandel at udgere [35-40] pct. bade for og
efter fusionen, mens Sanistdls anslds at udgere ca. [22-27] pct., jf. tabel
6.1.4.3.2.

Tabel 4.3.4.3.3.2.: Omsatning og markedsandele for salg af stdl og metaller til professio-
nelle kunder i Danmark for 2006 (ekskl. direkte salg).

Omseetning Far fusion Efter fusion
(mio. kr.)
Firma Markedsandel Markedsandel
(pct.) (pct.)
LM 3.043 [35-40] [35-40]
Sanistal [..] [22-27] [22-27]
Damstahl A/S [..] [10-15] [10-15]
Jorgensen & Utoft Nielsen [..] [5-10] [5-10]
A/S
Inox Stal Handels- [..] [0-5] [0-5]
selskab A/S
EURO STEEL [..] [0-5] [0-5]
Danmark A/S'
Tibnor A/S? [.] [0-5] [0-5]
Andre’ - - -
I alt [7.000- 100 100
10.000]

! EURO STEEL Danmark A/S har ikke svaret pa styrelsens underseggelse, i stedet har styrelsen taget ud-
gangspunkt i EURO STEEL Danmark A/S’ regnskab for 2005/06.

Styrelsen har taget udgangspunkt i Tibnor A/S’ regnskaber.

3 Andre omfatter bl.a. Outokumpu A/S og Dacapo Steel A/S, som styrelsen ikke er i besiddelse af omseet-
NINESLAl FOT. [ .ottt e ]
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5. Vurderingskriterier i den konkrete sag

767.  Konkurrenceloven indeholder i kapitel 4 reglerne om fusionskontrol.
Det folger heraf, at alle fusioner, der opfylder omsatningsgranserne i § 12, stk.
1, skal anmeldes til og godkendes af Konkurrencestyrelsen forinden, de kan
gennemfores jf. § 12 c, stk. 5.

768. Kontrollen med fusioner bestir i en undersegelse af, om fusionen
heemmer den effektive konkurrence betydeligt, jf. SIEC-testen™, der blev ind-
fort med @ndringen af konkurrenceloven 1 2004. Vurderingskriteriet 1 konkur-
rencelovens § 12 c, stk. 2, har falgende ordlyd: ”En fusion, der ikke heemmer
den effektive konkurrence betydeligt, navnlig som falge af skabelsen eller styr-
kelsen af en dominerende stilling, skal godkendes. En fusion, der heemmer den
effektive konkurrence betydeligt, navnlig som fglge af skabelsen eller styrkelsen
af en dominerende stilling, skal forbydes.”

769.  Vurderingskriteriet, det vil sige om fusionen ha&mmer eller ikke haem-
mer den effektive konkurrence betydeligt, er ens for sager, hvor fusionen hen-
holdsvis godkendes eller forbydes. Der folger heraf, at konkurrencemyndighe-
den skal fremlaegge de fornedne data mv., der kan begrunde, at myndigheden
treeffer den pageldende afgorelse. En fusion kan siledes ikke godkendes blot
ud fra en betragtning om, at man ikke har data, der kan begrunde et forbud. En
godkendelse forudsetter, at der er fremlagt fornedne faktuelle data mv., der
kan underbygge afgorelsen.

770. Beviskravene 1 afgerelser underlagt dansk forvaltningsret beskrives
normalt siledes: ”Som udgangspunkt gelder for forvaltningen, ligesom for
domstolene, grundsatningen om den fri bevisbedemmelse. Dette princip inde-
barer imidlertid ikke at der kan foretages en vilkarlig eller subjektiv bevisbe-
demmelse. Bevisbedommelsen ma vere udtryk for en objektiv afvejning af
almindeligt kommunikerbare bevisdata. I forskellige sagstyper vil der vaere for-
skellige beviskrav. Ved afgerelsen af hvilke beviskrav der ma opstilles 1 for-
bindelse med forskellige sagstyper, vil proportionalitetssynspunkter have en vis
vaegt; jo mere indgribende afgerelsen er 1 forhold til borgeren, des strengere
beviskrav mé i almindelighed stilles. Normalt ma det antages at beviskravene i
en sag for en forvaltningsmyndighed vil veere de samme som i en tilsvarende
sag for domstolene;”®°

771.  Retten i forste instans’ og EF Domstolen har ved flere lejligheder ud-
talt sig om beviskrav i fusionssager, og senest har Generaladvokaten udtalt, at
kravene til det bevis, der skal fores i fusionssager, hvor der nedlegges forbud
ikke kan antages at vere hegjere end kravene til det bevis, der skal fores i en
sag, hvor fusionen godkendes, jf. Generaladvokat Kokott udtalelse i Bertels-

88 Significant Impediment of Effective Competition
% Forvaltningsret, 2. udgave, Hans Gammeltoft-Hansen mfl. side 542.
% De Europzeiske Faellesskabers ret i forste instans
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mann/Sony, premis 216: ”The requirement for ‘convincing’ evidence must not
be misunderstood as placing the bar higher in relation to prohibition decisions
than in relation to clearance decisions. As the Court made clear in Tetra La-
val, the requirement for ‘convincing’ evidence ‘by no means added a condition
relating to the requisite standard of proof but merely drew attention to the es-
sential function of evidence, which is to establish convincingly the merits of an
argument or ... of a decision’.””.”" T den forbindelse har Retten i forste instans
tidligere udtalt, at konkurrencemyndigheden ved sin vurdering af fusionens
virkninger ikke kan tage udgangspunkt i en generel formodning for, at en fusi-
on ikke heemmer den effektive konkurrence og derfor skal godkendes, jf. Gene-
ral Electric, praemis 61: ”Endvidere kan der af forordning nr. 4064/89 ikke ud-
ledes nogen formodning for en anmeldt fusions forenelighed eller uforenelig-
hed med faellesmarkedet. Det fremgar ikke, at Kommissionen skal hzalde i ret-
ning af en godkendelse af en fusion, der henhgrer under dens kompetenceom-
rade, safremt der er tvivl, men derimod, at Kommissionen altid skal traffe en

utvetydig afgerelse i den ene eller den anden retning.”.”?

772.  Forud for SIEC-testen bestod fusionskontrollen i en vurdering af, om
fusionen skabte eller styrkede en dominerende stilling, som bevirkede, at den
effektive konkurrence blev betydelig hemmet — den sdkaldte dominanstest.
Sigtet med @ndringen fra dominanstesten til SIEC-testen var at sikre, at det til-
lige blev muligt at forbyde fusioner, hvor fusionsparterne uden nedvendigvis at
veaere storst pa markedet, som f.eks. nar den anden og fjerde storste pd markedet
fusionerer, kan udeve en vasentlig markedsstyrke.”” Endvidere er SIEC-testen
den samme test, der anvendes i henhold til fusionsforordningens art. 2, stk.2%4,
hvorved opnas, at praecedens fra EU praksis for sé vidt angar de materielle fu-
sionsregler kan anvendes i danske fusionssager.”

773.  Ved vurderingen af en fusion forudsiger konkurrencemyndigheden de
begivenheder, der med storre eller mindre sandsynlighed vil indtraede 1 fremti-
den, hvis der ikke vedtages en beslutning om forbud eller en precisering af be-
tingelserne for fusionen ved tilsagn.”® Ud over skabelsen eller styrkelsen af en i

°l Jf. Opinion of advocate general Kokott af 13. December 2007 i sag C-413/06 P — Bertels-
mann/Sony, og premis 218:” Thus, if the creation or strengthening of a dominant position is
more likely than not, the concentration is to be prohibited; by contrast, if the creation or
strengthening of such a position is less likely than not, the concentration is to be cleared. These
two assessments of probability are two sides of the same coin. Each is to be made with great
care and is to be supported by a factual basis which is not only correct and complete — for that,
‘convincing’ evidence is necessary — but is also capable of substantiating the conclusions
drawn from it.”

%2 Sag T-210/01 - General Electric

% Jf. bemaerkningerne til Lovforslag L 63, fremsat 27. oktober 2004, Tillaeg A side 1630 ff.

% Radets forordning nr. 139/2004 om kontrol med fusioner og virksomhedsovertagelser

% De processuelle regler, herunder regler om domstolenes frie bevisvurdering, er ikke en del af
EU’s materielle fusionsregler, hvorfor de danske regler galder her. Afgerelser fra Kommissio-
nen og Domstolen kan pé dette punkt tilleegges en vis vejledende vaerdi.

% Sag C-12/03P - Tetra/Laval, praemis 42: “Fremtidsanalyser som dem, der er nodvendige pa
omrédet for fusionskontrol, skal udferes med stor omhu, fordi der ikke er tale om en vurdering
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forvejen dominerende position for fusionsparterne, kan fusionen ogsé fore til
ensidige virkninger uden der foreligger dominans eller en situation, hvor fusi-
onsparterne tilsammen med andre markedsakterer kan hemme konkurrencen
pa markedet via koordineret adferd. I begrebet “’kollektiv dominans”, som an-
vendes 1 den domspraksis, der gennemgas 1 det folgende, ligger samme vurde-
ring, som i begrebet “koordinerede virkninger” og “’koordineret adferd”, der
anvendes i Kommissionens horisontale retningsliner.”” En koordinering af
markedsadfaerden blandt virksomhederne sker stiltiende og forudsetter ikke
indgéelse af en aftale herom, jf. i den forbindelse Airtours, preemis 61:”Efter
en fusion kan der saledes opsta en situation med kollektiv dominerende stilling,
der pd merkbar vis hindrer den effektive konkurrence pa fellesmarkedet eller
en vaesentlig del heraf, nar transaktionen - under hensyn til det pagaldende
markeds serlige kendetegn og den &ndring, som gennemfgrelsen af denne
transaktion medfgrer - medfgrer, at hvert medlem af det dominerende oligopol
(under hensyntagen til feelles interesser) finder det muligt, gkonomisk rationelt
og saledes hensigtsmaessigt varigt at vedtage samme adfaerd pa markedet med
det formal at selge til hgjere priser, end en fri konkurrence ville begrunde,
uden at skulle indga en aftale eller benytte en samordnet praksis i artikel 81
EF's forstand (jf. i denne retning dommen i sagen Gencor mod Kommissionen,
premis 277), og dette er uden, at de aktuelle eller potentielle konkurrenter el-

ler endog kunderne og forbrugerne kan reagere pé effektiv vis.”.”®

774.  Den undersogelse, der skal udferes af styrelsen ved vurderingen af, om
fusionen hemmer den effektive konkurrence betydeligt, bestar i en analyse af
det relevante marked, saledes som det ser ud pé tidspunktet for fusionen, samt
en analyse af, hvorledes markedet fremtidigt ma forventes at ville se ud efter
gennemforelsen af fusionen.” Fremtidsanalysen forudsztter, at der opstilles
forskellige arsags- og virkningskaeder, og at de mest sandsynlige keder lagges
til grund, jf. Tetra/Laval, preemis 43: “Fremtidsanalysen bestar saledes i at
vurdere, pa hvilken made en fusion kan &ndre de faktorer, der bestemmer kon-
kurrenceforholdene pa et givent marked, med henblik pa at afgere, om fusio-
nen vil medfare en veesentlig hindring for en effektiv konkurrence. En sadan
analyse forudsetter, at der opstilles forskellige alternative arsags- og virk-

af begivenheder, der har fundet sted i fortiden, hvorom man ofte har adgang til adskillige op-
lysninger, der bidrager til forstaelsen af &rsagerne, og heller ikke en vurdering af nutidige begi-
venheder, men derimod tale om at forudsige de begivenheder, der med sterre eller mindre
sandsynlighed vil indtraede i fremtiden, hvis der ikke vedtages en beslutning om forbud eller en
pracisering af betingelserne for fusionen.”

°7 Jf. Retningslinier for vurdering af horisontale fusioner efter Radets forordning om kontrol
med fusioner og virksomhedsovertagelser (2004/C 31/03), der tillige anvender begrebet “koor-
dinerede virkninger”, samt fusionssager efter 1. maj 2004 jf. eksempelvis Sag M.4141 - Lin-
de/Boc.

% Sag T-342/99 - Airtours

% Sag C-12/03P - Tetra/Laval, praemis 42.
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ningskaeo]kgor, med henblik pa at de keeder, der er mest sandsynlige, legges til

grund.”.

775.  Fremtidsanalysen skal omfatte en undersogelse af bl.a. de omstandig-
heder, som i den konkrete situation findes relevante med henblik pa vurderin-
gen af fusionens virkninger pd konkurrencevilkdrene pd det relevante mar-
ked."”! Ved sadanne analyser af den fremtidige konkurrence tilkommer der i
sagens natur konkurrencemyndigheden en vis skensmargin, herunder for si
vidt angér de okonomiske vurderinger.'*

776. 1 sager, hvor der skabes grundlag for koordinerede virkninger, skal
fremtidsanalysen tillige indeholde en dynamisk bedemmelse af @ndringen af
konkurrencestukturen, jf. Airtours, premis 192: ”.... at ved den fremtidsanaly-
se af markedet, der harer til enhver bedemmelse af en pastaet kollektiv domi-
nerende stilling, ma en sadan stilling ikke alene betragtes statisk pa et givet
tidspunkt, nemlig tidspunktet for transaktionens gennemfgrelse og for de ind-

1% Sag C-12/03P - Tetra/Laval, praemis 43

%" Sag T-102/96 - Gencor/Lonrho, preemis 163: I forbindelse med sin vurdering af, hvorvidt
der er tale en kollektiv dominerende stilling, skal Kommissionen siledes pa grundlag af en ana-
lyse af den forventede situation pa referencemarkedet vurdere, om den fusion, den skal tage
stilling til, forer til en situation, hvor den effektive konkurrence pa det relevante marked haem-
mes betydeligt af de virksomheder, der deltager i fusionen, og en eller flere udenforstdende
virksomheder, som, bl.a. pad grund af bestdende indbyrdes relationer, tilsammen kan folge
samme markedsstrategi og i vidt omfang handle uafhaengigt af de gvrige konkurrenter, af deres
kunder og, i sidste instans, af forbrugerne (dommen i sagen Frankrig m.fl. mod Kommissionen,
a.st., premis 221).”,

Sag T-342/99 — Airtours, preemis 63:”Den fremtidsanalyse som Kommissionen skal foretage
ved fusionskontrollen for s& vidt angér en kollektiv dominerende stilling, forudsetter en om-
hyggelig undersogelse, bl.a. af omstendigheder, som i den konkrete situation findes relevante
med henblik pa vurderingen af fusionens virkninger pd konkurrencevilkarene pa reference
markedet.”, og

Sag T-464/04 - Impala, premis 248: “Desuden fremgar det af Domstolens praksis og Rettens
praksis, at den analyse af den fremtidige situation, Kommissionen skal foretage som led i kon-
trollen med fusioner for sé vidt angér en kollektiv dominerende stilling, forudsztter en omhyg-
gelig undersogelse, bl.a. af omsteendigheder som i den konkrete situation findes relevante med
henblik péa vurderingen af fusionens virkninger pa konkurrencevilkarene pa referencemarkedet,
og at der pahviler Kommissionen en stor bevisbyde.”

192 Sag C-12/03P - Tetra/Laval, pramis 38: ”I den forbindelse bemaerkes det, at Retten i den
appellerede doms premis 119 korrekt gengav betingelserne for den retlige provelse af en be-
slutning truffet af Kommissionen vedrerende fusioner, séledes som de er fastsat i Kali & Salz-
dommen. I sidstnevnte doms praemis 223 og 224 fastslog Domstolen, at de materielle bestem-
melser 1 forordningen, navnlig dens artikel 2, tillegger Kommissionen et vist sken, herunder
for sa vidt angar ekonomiske vurderinger. [...]”, samt

Sag T-210/01 - General Electric, preemis 60: “Retten bemarker for det forste, at Kommissio-
nen rader over et vist sken, nar den foretager ekonomiske vurderinger med henblik pa at an-
vende de materielle bestemmelser i forordning nr. 4064/89, sarlig artikel 2. Faellesskabets rets-
instansers kontrol er sdledes begranset til en undersegelse af, om de faktiske omstendigheder
er korrekt gengivet, og af, om der foreligger et abenbart urigtigt sken (Domstolens dom af
31.3.1998, forenede sager C-68/94 og C-30/95, Frankrig m.fl. mod Kommissionen (Kali &
Salz-dommen), Sml. I, s. 1375, preemis 223 og 224, og af 15.2.2005, sag C-12/03 P, Kommis-
sionen mod Tetra Laval, Sml. I, s. 987, premis 38).”
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farte @ndringer i konkurrencestrukturen, men den skal ligeledes bedgmmes dy-
namisk, navnlig for sa vidt angar dens interne sammenhang og stabilitet, lige-
som det skal bedgmmes, hvorvidt den konkurrencebegransende parallelle ad-
feerd, som transaktionen kan medfare, kan opretholdes pd lengere sigt.”.'”
Endvidere skal det bl.a. bedemmes om de koordinerede virkninger, der skabes
som folge af fusionen, kan opretholdes pa leengere sigt.'™

777. Ud over fremtidsanalysen pdhviler det konkurrencemyndigheden i sa-
ger, hvor der skabes koordinerede virkninger som folge af fusionen, at godtge-
re, at de tre betingelser, der fremgér af Airtours-afgerelsen, er til stede.'” De
tre betingelser er: 1) gennemsigtighed, 2) gengaldelsesmekanismer samt 3) in-
gen modvagte fra potentielle konkurrenter eller kunder.

19 Sag T-342/99 — Airtours

1% Sag T-342/99 — Airtours, praemis 192 og Sag T-464/04 — Impala, pramis 485: ”....at det
ved analysen af den forventede situation ikke kun er situationen i relation til en kollektiv domi-
nerende stilling pa det tidspunkt, hvor fusionen finder sted, der skal tages i betragtning; situati-
onen skal ligeledes bedemmes dynamisk, navnlig for sa vidt angar ”dens interne sammenheaeng
og stabilitet, ligesom det skal bedemmes, hvorvidt den konkurrencebegransende parallelle ad-
feerd, som transaktionen kan medfere, kan opretholdes pa lengere sigt”.

195 Sag T-342/99 — Airtours, preemis 62:”Séledes som sagsogeren har gjort gzeldende, og som
Kommissionen har indremmet i sine processkrifter, er der tre betingelser for, at der kan skabes
en situation med kollektiv dominerende stilling i henhold til denne definition:

- For det forste skal hvert medlem af det dominerende oligopol kunne skaffe sig kendskab til
andre medlemmers adfeerd med henblik pa at kunne kontrollere, om de folger den samme ad-
feerd eller ikke. Som Kommissionen udtrykkeligt har indremmet, er det ikke tilstraekkeligt, at
hvert medlem af det dominerende oligopol er bevidst om, at alle kan drage fordel af en gensi-
digt aftheengig adfeerd pa markedet, men medlemmet skal ogsa have et middel til at finde ud af,
om de andre erhvervsdrivende folger den samme strategi, og om de opretholder den. Gennem-
sigtigheden pd markedet skal saledes veere tilstraekkelig til at give hvert medlem af det domine-
rende oligopol mulighed for pa en tilstraekkelig pracis og umiddelbar made at fa kendskab til
udviklingen i alle de andre medlemmers adfeerd pa markedet.

- For det andet er det nedvendigt, at situationen med stiltiende koordinering kan opretholdes
over en vis periode, dvs. at der skal vere en tilskyndelse til ikke at fravige den faelles adferd pa
markedet. Som Kommissionen har bemarket, er det kun, hvis alle medlemmer af det domine-
rende oligopol opretholder en parallel adferd, at de kan drage fordel heraf. Denne betingelse
indeholder derfor begrebet modangreb i tilfeelde af adferd, der afviger fra den fzlles adferd.
Parterne er her enige om, at for at en situation med kollektiv dominerende stilling er baeredyg-
tig, skal der vere tilstraekkeligt med afskraekkelsesfaktorer for at sikre, at der varigt er en til-
skyndelse til ikke at fravige den fzlles adfzerd, hvilket vil sige, at hvert medlem af det domine-
rende oligopol skal vide, at et staerkt konkurrencepreaeget tiltag fra vedkommendes side for at
forege markedsandelen vil udlese det samme tiltag fra de andre parter, saledes at han ikke he-
ster nogen fordel ved sin handling (jf. i denne retning dommen i sagen Gencor mod Kommissi-
onen, premis 276).

- For det tredje skal Kommissionen for i tilstreekkeligt omfang at godtgere, at der er en kollek-
tiv dominerende stilling, ligeledes godtgere, at de nuvarende og potentielle konkurrenters for-
udsigelige reaktion samt forbrugernes reaktion ikke sar tvivl om de forventede resultater af den
feelles adfeerd.”
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778.  Det er konkurrencemyndigheden, der skal bevise de forhold, der er af-
gorende for vurderingen af, om der skabes koordinerede virkninger, der heem-
mer den effektive konkurrence betydeligt og dermed kan lede til et forbud.'®

779.  Med hensyn til den forste betingelse i Airtours-afgerelsen om gennem-
sigtighed pahviler det konkurrencemyndigheden at prove, om markedet er gen-
nemsigtigt. Retten har udtalt at denne prove bade skal kunne fastsla om, der er
eller ikke er gennemsigtighed.'”” Der kan ikke i kravet om gennemsigtighed
indleeses et krav om fuldsteendig gennemsigtighed men alene, at der er tilstraek-
kelig gennemsigtighed til, at deltagerne i oligopolet kan blive bekendt med de
andres markedsadfard, jf. Impala premis 440: “Saledes som det fremgar af
premis 62 i dommen i sagen Airtours mod Kommissionen, navnt i premis 45
ovenfor, skal der ved den ngdvendige gennemsigtighed forstas, at hvert medlem
af det dominerende oligopol kan skaffe sig kendskab til de andre medlemmers
adfeerd med henblik pa at kontrollere, om de fglger den samme adfzerd eller ik-
ke; dvs. at medlemmet skal have et middel til at finde ud af, om de andre er-
hvervsdrivende fglger den samme strategi, og om de opretholder den. Gennem-
sigtigheden pa markedet skal saledes veere tilstraekkelig til at give hvert med-
lem af det dominerende oligopol mulighed for pa en tilstreekkelig precis og
umiddelbar made at fa kendskab til udviklingen i alle de andre medlemmers
adferd pa markedet. Den ngdvendige gennemsigtighed indebeerer ikke, at
hvert enkelt medlem nar som helst og i alle enkeltheder kan skaffe sig kendskab
til, pa ngjagtig hvilke vilkar hvert enkelt af de gvrige oligopolmedlemmers salg
er blevet foretaget, men skal dels gere det muligt at fastsld, hvilke regler der
geelder for den stiltiende koordinering, dels medfare alvorlig risiko for, at de
gvrige oligopolmedlemmer opdager afvigende adfeerd, der kan bringe den stil-
tiende koordinering i fare.”.'” Kendskabet til de andre medlemmers markeds-
adfaerd skal heller ikke vere 1 form af en detaljeret indsigt 1 de andre medlem-
mers specifikke vilkdr, men gennemsigtigheden skal gere det muligt at opdage
en afvigende adfeerd.

780, For sé vidt angér den anden betingelse, gengaldelsesmekanismer, skal

konkurrencemyndigheden godtgere tilstedevarelsen af konkrete gengaldel-
sesmekanismer, der er tilstreekkelige effektive og troverdige til at forma delta-

1% Sag T-342/99 - Airtorus, pramis 63:”....... pahviler det Kommissionen en stor bevisbyrde,
nér den finder at en transaktion ber forbydes, fordi den vil skabe en situation med kollektiv
dominerende stilling. Dette bevis skal navnlig vedrere de forhold, der angives at spille en ve-
sentlig rolle ved vurderingen af om der kan skabes en kollektiv dominerende stilling, sasom
manglende effektiv konkurrence mellem de erhvervsdrivende, der angiveligt er medlemmer af
et dominerende oligopol, og intet sterre konkurrencepres, der eventuelt kunne udeves af de an-
dre erhvervsdrivende.”

17 Sag T-464/04 — Impala, praemis 306:”..... Proven kan nemlig kun vere egnet, hvis den gor
det muligt at fastsla, sével at der hersker, som der ikke hersker gennemsigtighed. ....”

1% Sag T-464/04 — Impala, samt praemis 439:”Det skal dog underseges, om Kommissionen ik-
ke i praksis har kraevet fuldsteendig gennemsigtighed eller i hvert fald en hejere grad af gen-
nemsigtighed, end en kollektiv dominerende stilling kraever.”

176/359



gerne til ikke at fravige den faelles adferd.'” Retten har i den forbindelse fast-
slaet, at det er tilstraekkeligt, at konkurrencemyndigheden godtger, at der findes
effektive disciplinere foranstaltninger, jf. Impala, premis 466:”Alene tilstede-
vaerelsen af effektive disciplinere foranstaltninger er nemlig i princippet til-
streekkeligt, da der ikke er nogen grund til at ivaerksette en sanktion, hvis med-
lemmerne af oligopolet overholder den felles politik. Desuden er, saledes som
sagsggeren har fremhavet, den mest effektive disciplingere foranstaltning den,
som ikke behgver at blive anvendt.”.''? At gengzldelsesmekanismerne skal vee-
re effektive henviser til den hurtighed, hvormed de kan indferes, der er afge-
rende for, om de forekommer tilstraekkelig afskraekkende og dermed udger en
troveerdig trussel for deltagerne til ikke at fravige den feelles adferd. '

781. Den tredje og sidste betingelse er, at konkurrencemyndigheden skal
godtgere, at der ikke er udefrakommende forhold, der kan pévirke konkurren-
cesituationen, jf. Airtours, preemis 201:”Det skal indledningsvis bemaerkes, at
for i tilstreekkeligt omfang at godtgere, at der er en kollektiv dominerende stil-
ling i denne sag, skal Kommissionen ligeledes godtgere, at den forudsigelige
reaktion fra nuvaerende og potentielle konkurrenter, savel som fra forbrugerne
ikke rejser tvivl om de forventede resultater af de store rejsearrangarers feelles
adferd.”.'"? Der kan veere tale om reaktioner fra bade nuvarende eller potenti-
elle konkurrenter eller kunder/forbrugere.

782.  Ved vurderingen af om de tre betingelser fra Airtours-afgerelsen er op-
fyldt, kan en raekke narmere forhold vere vejledende. Disse forhold er kende-
tegn for et oligopolisk marked og kan indga i varierende omfang i de arsags- og
virkningskaeder, som konkurrencemyndigheden skal sandsynliggere i sin frem-
tidsanalyse.

19 Sag T-342/99 — Airtours, preemis 195:”Kommissionen skal i denne sammenhaeng ikke nod-
vendigvis godtgere, at der er fastsat en mere eller mindre streng “egentlig straffemekanisme”,
men den skal under alle omstendigheder godtgere, at der er tilstrackkelige afskrackkelsesfakto-
rer til, at hvert medlem af det dominerende oligopol ikke har interesse i at fravige den falles
adfeerd pa bekostning af de andre oligopolmedlemmer.”

"% Sag T464/04 — Impala, samt praemis 468:"Da narvarende anbringende imidlertid drejer sig
om fastsléelsen af, at der bestar en kollektiv dominerende stilling, og ikke om fastslaelsen af,
om der kan skabes en sddan, kunne det leegges til grund, at betingelsen vedrerende gengaldel-
sesforanstaltninger indebeerer, at det skal underseges, ikke om der, som i den sag, der forte til
dommen i sagen Airtours mod Kommissionen, navnt i preemis 45 ovenfor, blot findes gengzael-
delsesmekanismer, men om der er foreckommet overtreedelser af den falles adferd, uden at
overtreedelserne har fort til iveerksattelse af gengaldelsesforanstaltninger.”

" Sag T-342/99 — Airtours, praemis 204:”Hvad for det tredje angar muligheden for at oge ka-
paciteten i den folgende saeson og det forhold, at der kan indsattes yderligere kapacitet mellem
to sasoner (beslutningens betragtning 152 in fine), skal det anferes, at dette risikerer at vaere
ineffektivt som modangreb under hensyn til, at efterspergslens udvikling er uforudsigelig fra ar
til ar, og at det kraever en vis tid at indfere sddan en foranstaltning.”

12 Sag T-342/99 — Airtours
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783.  De narmere forhold er folgende'":

¢ hojt koncentrationsniveau (HHI indeks) og hej @ndring af HHI in-
deks (delta)''

hej produkthomogenitet

lav innovation

begranset markedsveekst

omkostningssymmetri

symmetriske markedsandele

vertikal integration

efterspargslen ufelsom overfor prisudsving/ priselasticiteten er be-
granset

strukturelle forbindelser mellem markedsaktererne' "
adgangshindringer

manglende forhandlingsstyrke hos kunderne

kontakt mellem markedsaktererne pd andre markeder

784.  Ved vurderingen af, om en fusion skaber/styrker koordinerede virkning,
er der i praksis lagt vagt pa, om fusionen skaber eller styrker nogle af de cen-
trale kendetegn for et oligopolostisk marked, der er karakteriseret ved de for-
nzvnte yderligere forhold.''® Dvs. at det er ndringer i disse kendetegn, som
konkurrencemyndigheden skal pavise i sin undersogelse af, hvorledes marke-
det vil udvikle sig efter fusionen.''” Det er ikke nedvendigt, at der pavises an-

'3 Se tillige Sag M.1225 - Enso/Stora, praemis 67:”In this case, the Commission found that the
characteristics of the newsprint market indicate a market with few incentives for the members
of the oligopoly to compete. Rather, the market has several of the characteristics of an anti-
competitive oligopolistic market: there is only moderate growth on the demand-side, the
supply-side is highly concentrated, the product is homogeneous, the production technology is
mature, there are high entry barriers and similar cost structures. The Commission also noted
that the operation would lead to an increase in the Herfindahl-Hirschman Index of 313 points,
which is a significant change.”

"% For naermere beskrivelse af HHI indeks se afsnit 7.1.1.1.

115 Sag M.1383 - Exxon-Mobil, praemis 458, der omtalter vurderingen af strukturelle forbindel-
ser: ”Derimod ligger forholdet mellem Exxon-Mobil og BP-Mobils joint venture efter en fusi-
on ude i fremtiden og skal vurderes ved en efterfalgende analyse. Derfor skal Kommissionen i
overensstemmelse med den fremgangsmade, der skal folges ved undersogelser som led i fusi-
onskontrollen, tage udgangspunkt i det vaerst teenkelige scenarie i konkurrencesammenheng,
nemlig samordning af Exxon-Mobils og BPMobils konkurrencestrategier, hvilket vil medfere
at Exxon-Mobil fér fzlles kontrol over BP-Mobil.”

" For en gennemgang af ovenstiende punkter kan iser henvises til Exxon/Mobil, som syste-
matisk og i generelle vendinger gennemgér samtlige punkter koblet sammen med en konkret
analyse af 6 forskellige markeder.

7 Sag T-464/04 — Impala, preemis 532:”Ved vurderingen af faren for, at der ville opsta en kol-
lektiv dominerende stilling, kunne Kommissionen ikke udelukkende laegge den bestdende situ-
ation til grund, men var forpligtet til at foretage en analyse af den forventede situation og tage
hensyn til de &ndringer, fusionen ville medfere.”, samt

premis 486:”Den retrospektive vurdering er imidlertid ikke overbevisende. Kommissionen
fastslog ganske vist, at »markederne for indspillet musik [udviste] en rekke kendetegn, som
[var] fremmende for tilstedevarelsen af en kollektiv dominerende stilling« (betragtning 157 til
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dringer 1 alle de opstillede forhold, men de @ndringer, der pavises, skal sand-
synliggere den arsags- og virkningskade, som konkurrencemyndigheden leg-
ger til grund i sin fremtidsanalyse, og dermed tillige hvilke typer koordinerede
virkninger, fusionen kan antages at fore til, f.eks. hgjere priser, begrensning af
kapacitet mv.

785.  Endelig skal konkurrencemyndigheden sandsynliggere, hvori de koor-
dinerede virkninger narmere vil bestd.''® I den forbindelse skal konkurrence-
myndigheden tage udgangspunkt i det overordnede formal med koordinerin-
gen, jf. Airtours, preemis 290: ”Det skal i denne forbindelse anfgres, at Kom-
missionen i sin vurdering af transaktionens virkning ikke synes at have taget
hensyn til, hvad der er virkningen af gruppens gkonomiske struktur, nemlig at
maksimere indtegterne ved at maksimere det samlede udbytte i hele grup-

pen s 119

beslutningen), men indskrankede sig til blot at anfere, at den ikke havde fundet tilstreekkelige
beviser for, at den kollektive dominerende stilling allerede bestod; den burde derfor meget om-
hyggeligt have undersegt enhver @ndring af de faktorer, der ville oge muligheden for stiltiende
karteller. Det eneste bevismateriale, Kommissionen undersggte, var en rapport om, hvad der
tidligere var sket, hvilket udger implicit indremmelse fra dens side af, at den ikke foretog no-
gen analyse af den forventede situation.”

"8 Jf. eksempelvis Sag M.1524 - Airtours/First Choice, preemis 68: ”...Nar kapaciteten er be-
graenset, vil priser og profit blive hgjere, end det ellers ville have veret tilfeldet, uanset hvor
meget der konkurreres i lobet af salgss@sonen. Kommissionen har draget den overordnede
konklusion, at fusionen vil resultere i en markedssituation, der vil skabe et incitament for de tre
tilbagevarende store rejsearrangerer til at begreense kapaciteten pa denne made.”

19 Sag T-342/99 — Airtours
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6. Hgringssvar

786.  Forud for den egentlige horing har parterne ved to lejligheder skriftligt

. o . . . . 120
redegjort for deres syn pa fusionens konkurrencemaessige virkninger ~.

787.  Styrelsen har den 28. marts 2008 sendt 1. udkast til afgerelse 1 hering
hos parterne, og parterne har afgivet deres bemarkninger hertil den 6. april
2008. Styrelsen har den 13. april 2008 sendt 2. udkast til afgerelse 1 hering hos
parterne, og parterne har afgivet deres bemarkninger hertil den 15. april 2008.
Endelig har styrelsen sendt et sarskilt afsnit 1 hering hos parterne den 15. april
2008 med svarfrist til den 16. april 2008. Parternes bemaerkninger er i al va-
sentlighed indarbejdet i Radsnotatet. Nedenfor gengives parternes bemarknin-
ger 1 hovedtrak.

788.  Af parternes forste heringssvar'>' fremgér, “Parterne gor overordnet
geldende:

at Konkurrenceradet kun kan forbyde fusionen mellem LM og AO, hvis
det er mere sandsynligt, at fusionen vil heemme den effektive konkur-
rence betydeligt, end at fusionen ikke vil heemme den effektive konkur-
rence betydeligt,

at en fusion saledes kun kan forbydes pa grund af risiko for koordine-
rede effekter, hvis det er mere sandsynligt, at de tre Airtours-
betingelser er opfyldt, end at de ikke er opfyldt,

at denne vurdering af sandsynlighederne skal veare baseret pa faktuelle,
dokumenterbare forhold, der udger alle de relevante oplysninger, som
skal tages i betragtning, og disse skal samlet med tilstreekkelig sikker-
hed tale til stette for konkurrencemyndighedernes konklusioner,

at Konkurrencestyrelsen ikke har dokumenteret, at fusionen mellem LM
og AO vil hemme den effektive konkurrence betydeligt, hverken som
falge af koordinerede eller ensidige effekter,

at de afgivne tilsagn effektivt vil hindre koordinerede effekter ved yder-
ligere at reducere transparensen pa markedet samt eliminere styrelsens
betaenkeligheder ved Sanistals aktiepost i AO,

at fusionen tveertimod vil gavne konkurrencen ved at gge den fusionere-
de virksomheds mulighed for at agere effektivt pA markeder med hard
konkurrence, og

129 Det drejer sig om den oprindelige anmeldelse Oplysninger til K2-anmeldelse Del B af 4. de-
cember 2007 samt brev af 14. marts 2008.
2! Parternes heringssvar dateret 6. april 2008.
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at fusionen mellem LM og AO derfor skal godkendes med de afgivne til-
sagn uden yderligere vilkar i medfgr af konkurrencelovens § 12 c, stk.
2,00 812e¢e,stk. 1.

789.  Det er som redegjort nedenfor parternes opfattelse, at fusionen grund-
leeggende er konkurrencefremmende, idet den sikrer parterne nedvendig ind-
kebsstyrke pa de markeder, hvor de er svage — VVS/VA for LMs vedkommen-
de og el for AOs vedkommende — til at kunne konkurrere effektivt pd VVS-
/VA- og el-markederne. For grossister som LM og AO er den helt afgerende
konkurrenceparameter sdledes indkebsprisen pd de distribuerede varer.

790. Det fremgar da ogsa af professor Keidings udtalelse, at en fusion mel-
lem LM og AO netop 1 kraft heraf skaber mulighed for eget konkurrence og la-
vere priser, mens en afvisning af fusionen fastfryser situationen og forhindrer,
at prisniveauet kan saenkes.

791.  Som professor Keiding konkluderer, er radsnotatets negative vurdering
af fusionen er baseret pa to former for virkninger, nemlig koordinerede og en-
sidige effekter, der er baseret pd forudsatninger om markedets struktur og ad-
feerden hos virksomhederne pd markedet, som i stort omfang er indbyrdes in-

konsistente?,

792.  Som anfert af professor Keiding a.st. er Konkurrencerddets model for
koordinerede effekter er beregnet pa markeder af en helt anden karakter end de
foreliggende. En argumentation for dens anvendelighed i den foreliggende sag
savnes og skennes ikke at kunne leveres. Modellen for ensidige effekter savner
en underbygning af de valgte forklarende variable, og den kan kun 1 ringe grad
vise de effekter, som den var konstrueret til at vise.

793. Som ligeledes anfort af professor Keiding a.st. er det péafaldende, at
Konkurrencestyrelsens analyse tager udgangspunkt i, at mere umiddelbare for-
klaringer af prisdannelsen ikke er dekkende, uden at disse simple forklaringer
gendrives eller endsige navnes. Det er si meget mere péfaldende, som den
mest umiddelbare forklaringsmodel, nemlig at konkurrencen finder et prisleje
hvor ingen har enske eller mulighed for at underbyde, faktisk synes mere i
overensstemmelse med de faktuelle informationer, der er indsamlet og diskute-
ret af styrelsen. Under normale omstendigheder ville alt dette tale for at velge
den simple forklaring som den mest deekkende.

122 Gengivelse af fodnote i parternes notat: “Kommissionens afgerelse Comp-M.4141, Lin-
de/BOC, som Rédsnotatet henviser til side 219, note 133, vedrerer et andet marked (helium-
markedet) med helt andre karakteristika og savner derfor relevans. Blandt andet kunne Linde
efter fusionen reducere udbuddet, se pkt. 168f. Som fremhavet blandt andet i punkt 180 inde-
bar fusionen, at Linde forsvandt som aggressiv maverick i markedet. Det er Konkurrencesty-
relsens opfattelse, at der ikke er nogen maverick pé el- og VVS-/VA-markederne”.
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794.  Konkurrencestyrelsen har derfor — og af de grunde der uddybes neden-
for - ikke loftet sin bevisbyrde for, at fusionen haemmer den effektive konkur-
rence betydeligt”.

795.  Parterne henviser, jf. deres bemarkninger ovenfor, til deres uddybende
kommentarer vedrerende styrelsens bevisbyrde, styrelsens markedsafgrens-
ning, styrelsens vurdering af koordinerede og ensidige virkninger og styrelsens
vurdering af Sanistals aktiepost. Parternes bemarkninger herom er i hovedtrak
gengivet og adresseret i radsnotatet under de respektive afsnit, idet styrelsen
dog nedenfor opsummerende vil adressere parternes hovedindvendinger.

Fusionens virkninger

796. Parterne gor for det forste geeldende, at fusionen grundlaeggende er
konkurrencefremmende, idet den sikrer parterne den nedvendige indkebsstyr-
ke, og at fusionen skaber mulighed for eget konkurrence og lavere priser.

797.  Styrelsen anerkender, at jo sterre indkebsstyrke en virksomhed har, des
billigere kan virksomheden kebe ind, idet skalafordelene dog aftager. Parterne
har imidlertid alene fremlagt nogle overordnede skon over disse virkninger og
har ikke fremlagt nogen dokumentation for, hvordan de ansldede virkninger af
en storre indkebsstyrke er beregnet.

798.  Parterne har heller ikke dokumenteret eller sandsynliggjort, at de ansla-
ede virkninger af en storre indkebsstyrke vil fore til lavere priser for kunderne.

799.  Fusionen @ndrer saledes vasentligt pad markedsforholdene pa en made,
der hemmer den effektive konkurrence. Den meget hoje koncentration med fa
store akterer pa bade VVS- og el-markedet efter fusionen medferer saledes, at
de storste akterer ikke vil have interesse 1 at s&nke priserne over for kunderne,
da det mé forventes at udlese en tilsvarende prisnedsattelse fra konkurrenterne.

En nedsattelse af prisen vil derfor ikke vaere profitabel for den fusionerede en-
hed.

800. Parterne har for det andet fremhaevet, at den fusionerede virksomhed ef-
ter fusionen ikke vil blive den sterste akter pa hverken VVS-markedet eller pa
el-markedet, hvorfor fusionen vil ege konkurrencen mellem den fusionerede
virksomhed og de sterre konkurrenter.

801.  Styrelsen deler ikke denne vurdering. Det er sdledes vurderingen, at en
gennemforelse af fusionen ha&mmer konkurrencen betydeligt. Det skyldes pri-
meert, at fusionen reducerer antallet af store akterer med et landsdakkende fi-
lialnet fra 4 til 3 p4A VVS-markedet og fra 3 til 2 pd el-markedet, at gennemsig-
tigheden pa begge markeder oges, at de to sterste akterer pad begge markeder
ved fusionen bliver mere symmetriske, og at adgangsbarriererne til markederne
oges. Hertil kommer, at markedsforholdene 1 ovrigt er befordrende for koordi-
nering pa begge markeder.
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802.  Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-
feerd vil haeve priserne over for kunderne og vil konkurrere mindre aggressivt
om hinandens kunder efter fusionen, er sdledes stor og sterre end i dag, hvor
der er én meget stor grossist pa savel VVS- som el-markedet (hhv. Brdr. Dahl
og Solar), som ikke umiddelbart er dominerende, og flere store/mellemstore
konkurrenter.

Konkurrenternes starrelse

803. Parterne peger ligeledes p4, at en reekke af den fusionerede virksomheds
vaesentligste aktuelle eller potentielle konkurrenter er eller indgar i store, inter-
nationale koncerner, og at fusionen er nedvendig for at opretholde konkurren-
cen med de navnte aktorer.

804.  Styrelsen finder ikke, at tilstedeverelsen af akterer med udenlandske
aktiviteter gor det nedvendigt for parterne at fusionere for at opretholde kon-
kurrencen. Det skyldes dels, at LM allerede klarer sig godt i dag pa el-
markedet, og at AO klarer sig godt p4 VVS-markedet. Dermed ma det antages
at det er muligt at klare sig i konkurrencen med grossister, der er en del af in-
ternationale koncerner. Dels har konkurrenter peget pa, at det forhold, at de er
en del af internationale koncerner ikke betyder vasentlig bedre indkebspriser,
fordi der er store sortimentsforskelle mellem de enkelte lande. Internationale
koncerner, der keber ind til flere forskellige nationale markeder, opnar siledes
ikke en indkebsstyrke og deraf folgende rabatter, der p4 nogen made modsva-
rer deres storrelse internationalt set.

Parterne er ikke konkurrenter

805.  Parterne har endvidere gjort gaeldende, at AO og LM kun i ringe grad er
hinandens konkurrenter i dag.

806.  Styrelsen er ikke enig heri. Parterne er 1 hoj grad konkurrenter 1 dag, jf.
markedsafgraensningen (afsnit 4.3). Det er korrekt, at parterne i dag ikke har
fuldstaendigt ens sortiment eller helt de samme kunder. Det er imidlertid heller
ikke nedvendigt for, at to virksomheder ma antages at konkurrere med hinan-
den. Der et meget betydeligt overlap bade i forhold til kundegrupper og 1 for-
hold til sortiment.

807. Séfremt man skulle acceptere parternes argument om, at de ikke kon-
kurrerer, ville det betyde, at man skulle afgrense relevante markeder i forhold
til hver enkelt grossist, der dermed ville blive dominerende pa hver deres en-
keltmarkeder. Markedsafgraensningen anvendes netop til at identificere konkur-
rencemassige pres, hvor virksomheder, der opererer pa samme marked, ma an-
tages at konkurrere med hinanden eller — i det mindste — udger et vasentlig po-
tentielt konkurrencepres.
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808.  Dertil kommer, at styrelsens undersogelse af de lokale konkurrencefor-
hold har pévist, at parterne i dag konkurrerer med hinanden. Saledes er AO’s
og LM’s priser lavere i omrdder, hvor konkurrenterne, herunder AO og LM,
ligger forholdsvis tet end i omrader, hvor de ligger leengere fra hinanden, jf.
afsnit 7.2.

809. Det forhold, at AO relativt set er steerkere pa VVS-markedet, og LM re-
lativt set er steerkere pd el-markedet, @ndrer ikke ved, at fusionen forer til en
vaesentlig foragelse af koncentrationen pa bade VVS- og el-markedet.

Markedsundersggelsen

810.  Parterne gor galdende, at markedsunderseogelsen har en lav vardi. Par-
terne henviser bl.a. til, at den er baseret pa et meget lille antal akterer, at det er
udpraeget homogene deltagere, at styrelsen ikke har spurgt udenlandske leve-
randerer, og at undersegelsen ikke afdekker mindre grossister

811.  Styrelsen bemarker hertil, at de tidsmassige rammer for behandlingen
af fusionssager begranser styrelsens mulighed for at gennemfere meget omfat-
tende markedsundersogelser. Inden for de givne tidsmassige rammer er det til-
streebt at gennemfore en s bredt dekkende undersegelse som muligt. Ved
markedsundersogelse 1 blev der udsendt 136 spergeskemaer — 23 til konkur-
renter, 41 til leveranderer og 72 til aftagere. Fordelingen af spergeskemaer til
de tre grupper er sket under hensyn til deres relative storrelse. Undersogelsen
blandt konkurrenter daekker en reekke mindre grossister, der hver iser har en
markedsandel pa mellem 1 og 1’ pct., jf. tabel 4.3.1.2.2b.

812. Markedsundersogelse 2 omfatter 72 kunder. Markedsundersogelse 3
omfatter 25 leveranderer, hvor dekningen af leveranderer er udvidet med min-
dre leveranderer, jf. afsnit 3.2. Undersogelserne dakker pa aftagersiden bade
installaterer og entreprenerer mv. samt smé, mellemstore og store kunder.

813.  Hertil kommer, at Styrelsen ved mail af 1. februar 2008 til advokat Olaf
Koktvedgaard gav indsigt 1 de af styrelsen udsendte spergeskemaer til mar-
kedsundersggelse 1 samt lister med navne pa de kunder, leveranderer og kon-
kurrenter, der indgik 1 undersogelsen. Det fremgar heraf, at der er en spredning
bade hvad angar kunder — som omfattede smede- og VVS-virksomheder, en-
treprengrer, el-installaterer og industrivirksomheder og handelsvirksomheder -
leveranderer og konkurrenter. Safremt parterne havde haft indvendinger mod
daekningen af disse grupper, kunne parterne have gjort indvendinger pa davee-
rende tidspunkt.

814. I parternes heringssvar af 15. april 2008'* fremhaeves, at det forhold, at
styrelsen har foretaget en saerskilt undersggelse for VVS- og VA-markederne

12 Jf. parternes heringssvar.
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og efterfolgende finder, at der er et samlet VVS-/VA-marked, medferer en be-
tydelig usikkerhed i besvarelserne.

815.  Hertil skal bemarkes, at styrelsen netop har anvendt svarene i markeds-
undersggelsen som grundlag for sin beslutning om, at VVS-og VA-produkter
tilherer samme marked. Da der pa nar to'** spergsmal er anvendt identiske
sporgsmal i1 begge undersggelser, finder styrelsen det mest retvisende at lade
denne vurdering afspejle sig i prasentationen af svarene. Styrelsen har ved
udarbejdelsen af den konsoliderede opgerelse sikret sig, at den samme aktor
ikke blev talt med to gange.

816.  Parterne anforer i deres heringssvar af 6. april 2008, at der er fejl i sty-
relsens sporgsmél og gengivelse af resultaterne af markedsundersogelserne.

817.  Det er korrekt, at der i udkastet til Radsnotat har veret enkelte fejl eller
ungjagtigheder 1 gengivelsen af underseggelsens resultater. Styrelsen gjorde 1
forbindelse med den forste hering parterne bekendt med, at styrelsen ville gen-
nemgé tabellerne 1 Radsnotatet med henblik pa eventuelle fejl 1 indtastningerne
i tabellen. Parterne fik ved heringen samtidig tilsendt afrapporteringen af samt-
lige tabeller, hvor disse svar var indfejet. Nogle af de fejl, parterne har pdpeget,
er i ovrigt ikke fejl, men skyldes at der i tabellen endnu ikke var tilfojet en note
om, at hver respondent har kunnet angive flere svar. Ingen af de anforte fejl og
ungjagtigheder har haft betydning for styrelsens vurdering, hverken den samle-
de vurdering eller vurderingen af sagen 1 forhold til beviskriterierne.

818.  Styrelsen har ikke sendt spergeskemaer til udenlandske akterer. Styrel-
sen har derimod holdt meder med nogle af de udenlandske akterer, der er akti-
ve 1 Danmark og i den forbindelse spurgt til forhold ved blandt andet eventuelt
konkurrencepres fra udlandet. Det drejer sig blandt andet om Brdr. Dahl, der
indgér i1 Saint-Gobain og Ahlsell, der er en stor svensk grossist, samt Draka (en
udenlandsk ejet leverander af kabler og materiel).

819.  Parterne har endelig anfegtet styrelsens opdeling af sma og store akto-
rer 1 notatet. Styrelsen bekendt er der hverken 1 VVS- eller el-branchen, herun-
der i regi af brancheforeninger, en entydig definition pé, hvad der forstas ved
henholdsvis smé og store akterer. Styrelsen har derfor veret nodt til at foretage
en opdeling, baseret pd et sken. For aftagere er virksomheder med en omsat-
ning under 10 mio. kr. klassificeret som en mindre akter, for leveranderer, der
typisk har en noget storre omsatning end kunderne, er gransen sat ved en om-
setning pa 50 mio. kr. og for konkurrenter ved 100 mio.kr.

12 Et sporgsmal, hvor grossisten anmodes om at beskrive sit sortiment inden for VA-
produkter, og ét hvor grossisten sperges, om der efter dennes opfattelse er et saerskilt marked
for salg af VA-produkter til professionelle kunder .
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Markedsafgransning

820.  Parterne gor geldende, at styrelsens afgreensning af markederne for salg
af el- og VVS-/VA-artikler er forkert, idet markederne er vesentligt sterre, end
det af styrelsen opgjorte.

821. For si vidt angér styrelsens opgerelse af omsatningen for det totale
VVS-marked, anforte parterne i1 heringssvar af 6. april, at Rerforeningens op-
gorelse af omseatningen for sine medlemmer i 2006 var hgjere, end styrelsens
markedsundersogelse viste, jf. hhv. markedsbeskrivelsen og markedsafgrens-
ningen for VVS-markedet.

822.  Styrelsen afklarede efterfolgende med Rerforeningen, hvorfor der var
forskelle mellem Rerforeningens statistik og opgerelsen baseret pa styrelsens
markedsundersogelse. Arsagen var bl.a. afvigelser for [.............. ], hvor det
omsatningstal, som var blevet oplyst til styrelsen, var lavere end indberettet til
Rerforeningen.

823.  Parterne gor i heringssvar af 15. april geldende, at [....] omsatning pa
VVS-/VA-markedet overvurderes 1 Rorforeningens opgerelse. Hvis det galder
for [....], vil det sandsynligvis ogsa galde for de evrige grossister. Alternativet
til at indregne omsatning for medlemmer af Rorforeningen, som er anvendt i
tabel 4.3.1.2.2b, vil vere at vende tilbage til styrelsens markedsundersegelse
(jf. tabel 4.3.1.2.2a 0g 4.3.1.2.2.b).

824. I praksis har det dog kun meget beskeden betydning for sterrelsen af
markedsandele, om man valger den ene eller den anden af de to opgerelser.
Savel HHI efter fusionen, @&ndringen i HHI og CR3 er en smule hgjere, nar tal-
lene 1 Konkurrencestyrelsens markedsundersegelse laegges til grund.

Tabel 6.1. Koncentrationsindeks 2006
Konkurrencestyrelsens KS med Rgrforeningens tal*
markedsopgerelse, jf. mar-
kedsundersggelsen

For Efter For Efter
HHI [2.250-2.450] [2.700-2.900] [2.300-2.500] [2.650-2.850]
CR3 [75-80] [85-90] [75-80] [85-90]

Note 1: Rorforeningens tal taget ind i stedet for virksomhedernes svar, nér der er mere end afrundingsfor-
skelle mellem tal i styrelsens markedsundersegelse og Rerforeningens statistik.

825.  Styrelsen har saledes valgt fortsat at legge Rorforeningens tal til grund,
da det ikke stiller parterne ringere.

826.  Parterne har i heringssvar af 6. april 2008 gentaget, at bade det direkte
salg og internetsalget efter deres opfattelse er en del af det relevante VVS-
marked. Der henvises pa dette punkt til diskussionen i afsnit 4.3.1.3 om mar-
kedsafgrensningen pa VVS-markedet.
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827.  Parterne har 1 heringssvar af 6. april 2008 henvist til, at der pd markedet
for el-materiel findes en reekke navngivne lavprisgrossister, der i branchen er
kendt som ”spakhuggere”, som selger de mest omsatte varer til lave priser til
professionelle kunder. Parterne har ikke fremsat noget sken for dette salg. Da
disse lavprisudbydere efter styrelsens vurdering ikke tilbyder den service, som
de professionelle kunder eftersperger, finder styrelsen ikke, at salg fra lavpris-
grossister kan tages 1 betragtning ved opgerelsen af det totale el-marked, jf. af-
snit 4.3.2.3 om markedsafgrensningen pé el-markedet.

Gennemsigtighed

828.  Parterne gor endvidere geldende, at markedet ikke er gennemsigtigt,
hvorfor det ikke er muligt for grossisterne at anlegge en koordineret adfaerd.
Parterne anforer her, at det ikke er tilstraekkeligt at kende rabatterne pé et over-
ordnet niveau: “Grossisterne pa el- og VVS-/VA-markederne har allerede som
folge af det meget store antal varenumre og udsvingene i kundernes eftersporg-
sel som folge af udsving i ordretilgangen ingen mulighed for pa en tilstraekke-
lig praecis og umiddelbar mdde at fa kendskab til udviklingen i1 de ovrige gros-
sisters rabatter, herunder om en grossist métte ’afvige” fra den postulerede ko-
ordinerede pris.”

829.  Styrelsen bemerker hertil, at det ikke er afgerende, om der er gennem-
sigtighed om rabatten pa hvert enkelt varenummer. Der henvises her til Impala-
dommen?*: "Den ngdvendige gennemsigtighed indebaerer ikke, at hvert enkelt
medlem nar som helst og i alle enkeltheder kan skaffe sig kendskab til, pa ngj-
agtig hvilke vilkar hvert enkelt af de gvrige oligopolmedlemmers salg er blevet
foretaget, men skal dels gare det muligt at fastsla, hvilke regler der gelder for
den stiltiende koordinering, dels medfare alvorlig risiko for, at de gvrige oli-
gopolmedlemmer opdager afvigende adfeerd, der kan bringe den stiltiende ko-
ordinering i fare.” I denne sag er der gennemsigtighed om listepriserne, et ge-
nerelt kendskab til rabatniveauet pa varegruppeniveau, og et detaljeret kend-
skab til hinandens omsetning og markedsandele. Endvidere er der mulighed
for, gennem hyppig og vedvarende kundekontakt mellem den enkelte kunde og
grossistens salger, hurtigt at opdage, hvis en anden grossist senker rabatni-
veauet og derved tager markbare markedsandele fra én selv. Der er nermere
redegjort herfor i afsnit 7.1.2.2 Konkurrenceskadelige virkninger: Koordination
af priser og mindre aggressiv konkurrence om kunderne — Gennemsigtighed
(VVS-/VA) og afsnit 7.1.3.2 Konkurrenceskadelige virkninger: Koordination
af priser og mindre aggressiv konkurrence om kunderne — Gennemsigtighed

(el).

830.  Parterne anferer i1 det andet heringssvar, at "Et ekstra argument for den
manglende gennemsigtighed kan findes i styrelsens egen regressionsanalyse,
hvis man laser den i detaljer. De afdelingsspecifikke tilfeldige udsving, der
indgér i modelopstillingen, findes her at have en sterrelse, der vil gore det

125 Sag T-464/04 — Impala, preemis 440.
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sveart for ikke at sige umuligt for en konkurrent at skille disse tilfaeldigheder ud
fra et bevidst forseg pé at sge markedsandele".

831.  Hertil bemarker styrelsen, at der i analysen af de lokale, ensidige effek-
ter ganske rigtigt indgér et seerligt led, der er specifikt for hver lokalafdeling, jf.
afsnit 7.3. Formalet med de afdelingsspecifikke led 1 analysen er at tage heojde
for mulige strukturelle forskelle pa tvers af lokalafdelingerne, der er konstante
over tid, og som ikke 1 ovrigt opfanges af modellen. Derfor er de afdelingsspe-
cifikke led konstante over tid. Allerede af denne grund vil grossisterne ikke
forveksle et afdelingsspecifikt led med et forseg pé at vinde markedsandele, da
et sddant forseg netop indebarer en @ndring fra en periode til den neste. Dertil
kommer, at disse forskelle i den statistiske model ogsa afspejler andre forhold,
og derfor kan variationen i disse led pa tvaers af afdelinger ikke anvendes som
et mal for gennemsigtigheden.

Koordinerede effekter

832.  Parterne finder, at styrelsens model for koordinerede effekter er bereg-
net pd markeder af en helt anden karakter end de foreliggende, og at styrelsens
analyse tager udgangspunkt i, at mere umiddelbare forklaringer af prisdannel-
sen ikke er dekkende, uden at disse simple forklaringer gendrives eller endsige
navnes.

833.  Parterne har 1 deres andet heringssvar tilsvarende anfort, at Konkur-
rencestyrelsens antagelse om gennemsigtighed har ikke hold i virkeligheden.
Den er udokumenteret og spekulativ. Den praksis, der har veret om koordine-
rede effekter, er karakteriseret ved relativt homogene produkter (pakkerejser,
CDere, etc.), hvor det er nemmere at overvage konkurrenternes adfaerd”.

834.  Styrelsen bemarker hertil, at VVS- og el-artikler i meget hej grad er
homogene produkter — ikke mindst sammenlignet med pakkerejser. Det be-
markes yderligere, at det store antal produkter p4 VVS-/VA- og el-markederne
ikke er til hinder for koordinering. Som eksempel kan navnes, at det britiske
Competition Committee i 2003 med henvisning til koordinerede virkninger
forbed et opkeb pa dagligvaremarkedet, der ligeledes er kendetegnet ved flere
tusinde varenumre, jf. afsnit 7.1.1.1. Det er endvidere ikke nedvendigt at koor-
dinere om listepris og rabat pd hvert enkelt produkt. Det er tilstreekkeligt at ko-
ordinere om for eksempel en procentvis forhgjelse af listepriser, enten for alle
eller for udvalgte varegrupper. Der skal sdledes ikke veere gennemsigtighed om
samtlige priser, men der skal veere gennemsigtighed om de “regler”, der udger
koordineringen, og der skal vare gennemsigtighed om eventuelle afvigelser,
som flytter markedsandele, jf. afsnit 7.1.

835.  Det bemarkes endvidere, at det i styrelsens vurdering er lagt til grund,
at grossisterne handler pa en méde, s& grossisterne sgger et overskud, der er
storst mulig. Det er samme antagelse, der ligger til grund for parternes “umid-
delbare forklaringer af prisdannelsen”. Dette vil, hvis markedets karakteristika
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er fordrende herfor, fore til koordinering, fordi grossisterne ved at koordinere
opnar det storst mulige overskud. Styrelsen vurderer, at rammebetingelserne pé
VVS-/VA- og el-markederne netop er befordrende for koordinering. For at par-
ternes forklaring af prisdannelsen skal vare en passende teori, kraver det bl.a.,
at grossisterne agerer pa et marked med ingen eller begrensede adgangsbarrie-
re. Bade VVS- og el-markedet er imidlertid karakteriseret ved betydelige ad-
gangsbarrierer, jf. afsnit 7.1.

836. Endelig gor parterne gaeldende, at styrelsens vurdering af koordinerede
og ensidige virkninger i stort omfang er indbyrdes inkonsistente.

837.  Det er styrelsens vurdering, at priskoordinering pa landsplan mellem de
store grossister godt kan finde sted samtidig med, at der kan vare lokale ensi-
dige effekter. Et kendetegn ved den daglige samhandel mellem grossister og
professionelle kunder er, at kunderne ofte forsgger at f4 og far lidt ekstra rabat
ud over, hvad der er aftalt i samhandelsaftalen. Denne kundeadferd vil ikke
@ndre sig med fusionen. Ogsa efter fusionen vil kunderne derfor forhandle sig
til ekstra rabat, nu blot i forhold til en hgjere listepris. Nogle kunder imidlertid
fa lengere til nermeste konkurrent. Det svaekker deres forhandlingsposition,
hvorfor de vil fa lavere rabatter.

838. I det andet heringssvar anferer parterne, at "Styrelsen har valgt at an-
skue situationen saledes, at der efter fusionen vil herske neutraliseret konkur-
rence pa disse markeder. Uden at det er eksplicit naevnt, synes det at vare op-
fattelsen, at denne markedsform ikke er geeldende i dag, idet der i s fald ikke
ville vaere nogen virkning pa priserne af en fusion. Det stiller styrelsen 1 et di-
lemma: Den generelle redegorelse for, at de formelle betingelser for neutralise-
ret konkurrence er til stede efter en fusion, kan umiddelbart overfores pé situa-
tionen far en fusion, men her synes Styrelsen ikke at mene at der hersker neu-
traliseret konkurrence".

839.  Hertil bemarker styrelsen, at det ikke er afgerende for vurderingen af
koordinerede virkninger, om der sker koordination i1 dag. Det afgerende er at
vurdere, om betingelserne for koordinering @ndres som folge af fusionen, jf.
afsnit 5.

Bevisstandard

840. Parterne gor geeldende at, radsnotatets indstilling om et forbud i betyde-
ligt omfang hviler pa en rekke udokumenterede postulater om markederne og
deres virkninger, og at der i de situationer, hvor beviserne er utilstraekkelige,
galder en formodning for en fusions lovlighed.

841. Indledningsvis skal styrelsen bemarke, at der er foretaget 3 undersogel-
ser af markedet, ligesom der pd baggrund af de indsamlede data er udarbejdet
et omfattende dokumentationsgrundlag, der ligger til grund for styrelsens vur-
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dering og indstilling i denne fusionssag. Der er derfor ikke tale om, at beviser-
ne i denne sag er utilstrekkelige.

842.  Endvidere er styrelsen ikke enig i den formodning for en fusions lov-
lighed, som parterne pastar. I den forbindelse henvises til det citat, som parter-
ne selv naevner fra generaladvokat Kokotts udtalelse i Bertelsman-sagen: ”Den
anden situation omfatter fusioner, hvor bevisstillingen efter Kommissionens
undersogelse er sa uklar, at det ikke er muligt at udarbejde en sandsynlig prog-
nose for, hvorvidt den i sidste instans vil fere til skabelse eller styrkelse af en
dominerende stilling eller ej. Generaladvokat Tizzano benyttede udtrykket
»grazone« for sddanne situationer. Efter min opfattelse mé dette begreb imid-
lertid ikke misfortolkes, sdledes at der bliver tale om et storre antal sager. Jeg
finder, at der kun kan vere tale om nogle f& og sjeldne graensetilfaelde, hvor
det selv efter indgdende markedsundersogelser ikke er klart, hvad der er tungen
pd vaegtskélen. Alene sddanne »non liquet«-sager skal i overensstemmelse med
princippet »in dubio pro libertate« fastslés at vere forenelige med fellesmar-
kedet og godkendes. Der kan imidlertid ikke af denne situation udledes en me-
re vidtgaende, almindelig formodning for, at fusioner er forenelige med fel-
lesmarkedet.”'*°(Styrelsens understregning).

843.  Af det sidste afsnit i ovennavnte citat fremgar det netop, at der ikke kan
udledes en mere vidtgdende, almindelig formodning for, at fusioner er forene-
lige med faellesmarkedet'?’, hvilket ogsd fremgar at styrelsens redegerelse for
beviskravene i fusionssager i afsnit 5.

Forvaltningsretlige forhold:

Hering

844.  Parterne har anfaegtet heringsfristens leengde, idet de gor geeldende, at
den er utilstreekkelig og 1 strid med forvaltningslovens § 19, hvorfor en afgerel-
se om nedlaeggelse af et forbud mod gennemforelsen af fusionen efter parternes
opfattelse vil vere ugyldig.

845.  Styrelsen er ikke enig i, at de korte heringsfrister i fusionssager bevir-
ker ugyldighed. Behandlingen af fusionssager er undergivet meget stramme
tidsfrister, og afgerelse om godkendelse eller forbud skal i denne sag treffes
senest 3 maneder efter anmeldelsen er erkleret fuldsteendig.'*® At fusionssager
er underlagt korte sagsbehandlingsfrister reflekteres tillige i, at fristen for
partshering 1 fusionssager kan begrenses 1 forhold til den generelle frist pd 3

126 Forslag til afgerelse af 13. december 2007 i sag C-413/06 P, Bertelsmann, pkt. 223

127 Jf. endvidere forslag til afgerelse af 13. december 2007 i sag C-413/06 P, Bertelsmann, pkt.
219: ”Af den ovenfor beskrevne symmetri og de bererte beskyttelsesinteressers ligeveerdighed
folger ligeledes, at der ikke ifelge fusionsforordningen geelder en generel formodning om fusi-
oners forenelighed med faellesmarkedet. Kommissionen skal 1 hver enkelt sag udtrykkeligt tage
stilling til, om den pégaeldende fusion er forenelig, eller uforenelig, med fellesmarkedet, og fu-
sionsdeltagerne har udtrykkeligt forbud mod at gennemfere sammenslutningen, inden en sddan
beslutning er vedtaget (fusionsforordningens artikel 7, stk. 1 og 5).”

128 Jf. konkurrencelovens § 12 d, stk. 2
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uger.'” Af lovbemarkningerne til denne bestemmelsen fremgar som begrun-

delse herfor, at: ”Samtidig er der heller ikke samme behov for en lang frist, idet
der i fusionssager ofte vil vere en taet dialog mellem Konkurrencestyrelsen og
de fusionerende virksomheder under forberedelsen af fusionen eller under
Konkurrencestyrelsens behandling af en anmeldte fusion. For at sikre en effek-
tiv beslutningsproces og samtidig overholde de lovbestemte frister for fusioner,
bor Konkurrencerddet derefter kunne fastsatte en kortere frist for partshering i
fusionssager.”'**

846.  Styrelsen fremsendte 1. udkast til radsnotat til parterne fredag den 28.
marts 2008 med svarfrist til sendag den 6. april 2008 kl. 20.00. Styrelsen gjor-
de samtidig parterne opmarksom pa, at styrelsen fortsat arbejdede pa en redi-
gering af rédsnotat, og at det ville blive fremsendt i1 hering til parterne pd ny,
dog med en vasentlig kortere frist anden gang. 2. udkast til radsnotat blev
fremsendt sendag den 13. april 2008 med svarfrist til tirsdag den 15. april 2008
kl. 08.00. I den forbindelse bemarkes det, at styrelsens vurdering og indstilling
1 sagen efter bade den 1 og 2 hering stadig er den samme, og @ndringerne har
primaert veret fremstillingsmassige, idet der kun er indhentet nyt faktum pa
enkelte punkter mellem de to heringer. Parterne har séledes siden den forste
hering vearet fuld ud bekendt med styrelsens hovedargumenter i1 sagen. Dertil
kommer, at styrelsen den 15. april 2008 adviserede parterne om, at de senere pa
dagen ville {4 endnu et afsnit 1 hering med svarfrist til den efterfolgende dag,
uanset der alene er tale om en gennemskrivning og ikke nye faktuelle oplys-
ninger. Styrelsen er siledes sardeles opmerksom pa, at reglerne om partshe-
ring overholdes, og alle regler er overholdt i denne sag.

Aktindsigt - ekstrahering

847. Parterne gor geeldende, at ekstraheringerne 1 sagens bilag og evrige data
er s& omfattende, at det har forringet parternes mulighed for at varetage deres
interesser.

848.  Styrelsen har i forbindelse med efterkommelsen af parterne begaering
om aktindsigt konkret vurderet hvert enkelt dokument og indhold af virksom-
hedsfelsomme data i henhold til forvaltningslovens regler herom. Hertil kom-
mer hensynet til de tredjeparter, der har deltaget 1 de tre markedsundersogelser,
der ligger til grund for sagen. Det bemarkes, at man ikke ved at vere part i en
sag hos styrelsen kan fi adgang til oplysninger, som der ifelge konkurrencelo-
ven er forbud mod udveksling af.

849.  Styrelsen har endog 1 et videre omfang end sadvanligt givet parterne
adgang til oplysninger efter princippet om mer-aktindsigt blandt andet i de ré-
data, der ligger til grund for den forste markedsundersagelse.

129 Jf. konkurrencelovens § 15 a, stk. 2
10 Jf. Lovbemarkninger til nr. 14, FT 1999-2000, Tilleg B s. 1296

191/359



850. P& den baggrund mener styrelsen, at parterne fuldt ud er i stand til at
varetage deres interesser i sagen.

Aktindsigt — GfK data

851.  Serligt for sd vidt angar markedsundersogelse 2 og 3, der er udfert for
styrelsen af analyseinstituttet GfK, har parterne gjort gaeeldende, at styrelsen ma
fremskaffe og udlevere baggrundsmaterialet, under henvisning til, at en offent-
lig myndighed ikke ved at outsource sine opgaver kan undslippe forvaltnings-
lovens aktindsigtsregler.

852.  Det folger af reglerne i forvaltningsloven'', at partens adgang til akt-
indsigt omfatter alle dokumenter, der vedrerer sagen, med de begransninger
der folger af lovens almindelige undtagelsesbestemmelser, fx virksomhedsfol-
somme oplysninger. Myndighederne er efter reglerne om partsaktindsigt ikke
forpligtet til at tilvejebringe oplysninger, der ikke allerede indgar i sagen.'*

853.  Styrelsen er alene i besiddelse af sammenskrevne versioner af de to
markedsundersogelser, hvilke dokumenter parterne allerede er meddelt aktind-
sigt 1. Styrelsen har tidligere anmodet om at fa de radata, der ligger til grund for
de to markedsundersogelser, udleveret fra GfK. GfK har nagtet en sadan udle-
vering, idet GfK er underlagt ICC/ESOMAR International Code on Market and
Social Research, hvorfor er det ikke muligt for GfK, at udlevere det underleg-
gende materiale eller pa anden made overgive det til styrelsen. Styrelsen er sé-
ledes ikke i besiddelse af de underliggende data fra de to markedsundersggel-
ser, der er udfert af GfK.

854.  Parterne er derfor heller ikke afskéret fra at varetage deres interesser i
sagen, som folge af manglende adgang til aktindsigt 1 de efterspurgte radata,
idet disse radata ikke indgar som en del af sagen.

Hgringssvar af 7. maj 2008 vedrgrende Tilsagn 3

855. Parterne angiver indledningsvist 1 punkt 2 i heringssvaret af 7. maj
2008, at: "Konkurrencestyrelsen gav pa mgdet [den 24. april] klart udtryk for,
at der ikke ville veere nogen sikkerhed for, at styrelsen ville indstille til Konkur-
renceradet, at fusionen skulle godkendes, selv hvis samtlige naevnte betingelser
blev opfyldt, men at Konkurrencestyrelsen i sa fald maske ville vaere positiv.”

856. Som nzvnt i styrelsens medereferat, omdelte og gennemgik styrelsen
pa medet den forelobige vurdering af de fremsatte tilsagn, som blev rundsendt
til radsmedlemmerne umiddelbart inden rddsmedet den 23. april. Styrelsens
umiddelbare vurdering var, at tilsagnet var utilstreekkeligt. Herefter tilbad sty-
relsen — med henblik pa at give parterne det bedste udgangspunkt for at udfeer-
dige et evt. nyt tilsagn — at angive hvilke forhold, der efter styrelsens vurdering

131 Forvaltningslovens §§ 9 og 10
132 Jf. Forvaltningsloven med kommentarer af John Vogter side 276
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ville blive tillagt vaegt 1 forbindelse med vurderingen af et tilsagn. Disse for-
hold, som styrelsen gennemgik pa medet, omfatter bl.a. felgende punkter:

e At der foreligger en endelig aftale om en samlet afstaelse af et antal
VVS-/VA- og el-afdelinger fra AO/LM til tredjepart. Det indebarer
blandt andet, at en aftale alene er betinget af Konkurrenceradets god-
kendelse.

e At en aftale lgser problemerne pa bdde VVS- og el-markedet. Flere af-
taler kan komme pé tale, hvis der afthendes et antal afdelinger til hhv.
én VVS-grossist og én el-grossist. Kun akterer, der 1 dag har en lille
markedsandel pad bade VVS- og el-markedet, kan komme pé tale som
tredjepart.

e At overdragelsen af de pidgaldende afdelinger sker pa en made, som er
meget lig en egentlig virksomhedsoverdragelse. Det indeberer bl.a., at
grossisten overtager afdelingerne inkl. kundelister og nuverende med-
arbejdere etc. hurtigst muligt efter, at Konkurrencerddet har godkendt
aftalen, og at overtagelsen af de enkelte afdelinger sker uden — eller
med den kortest mulige — afbrydelse af driften.

o At det skal vare troverdigt, at tredjepartens business-case heaenger
sammen egkonomisk 1 et flerdrigt perspektiv. Det udelukker bl.a., at
[coeriiieins ]. Et tilskud kan dog blive givet senere eller spredes ud
over hele lejeperioden pa 10 ar.

e Samlet vil et eventuelt nyt tilsagn skulle skabe stor sikkerhed for, at der
bade pd VVS- og el-markedet etableres en ny betydende akter med en
markedsstyrke, der er tilstraekkelig til at skabe effektiv modvaegt til en
eventuel koordineret adfaerd.

857.  Styrelsen pointerede, at det er op til parterne selv at vurdere, om de on-
sker at fremsaette nye tilsagn, og hvad indholdet af disse i givet fald skal vere,
ligesom styrelsen ogsa navnte, at det ikke er muligt for styrelsen at angive, om
fusionen ville blive godkendt, séfremt parterne fremsetter tilsagn med et ner-
mere angivet indhold. Der er derfor pa ingen made tale om, at styrelsen har op-
stillet betingelser pa medet den 24. april 2008.

858.  Parterne angiver endvidere, at de fandt det formalslest at g& videre med
realitetsforhandlinger med Ahlsell om afstéelse af afdelinger. Sddanne reali-
tetsforhandlinger ville ifelge parterne indebare, at Ahlsell fik adgang til staerkt
fortrolige oplysninger om parternes virksomheder og ville, sdfremt fusionen al-
ligevel blev forbudt, skade parterne og konkurrencen pa el-, VVS-/VA- og
VVT-markederne.
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859.  Det er styrelsens vurdering, at en videre forhandling med Ahlsell ikke
nedvendigvis ville indebare, at der skulle videregives fortrolige oplysninger
mellem parterne og Ahlsell. En endelig aftale om afstaelse, som alene var be-
tinget af Konkurrencerddets godkendelse forudszatter ikke, at der udveksles for-
trolige oplysninger parterne imellem endsige, at der gennemfores due dilli-
gence. Eksempelvis kunne oplysninger om bade forretningssteder, omsatning,
medarbejdere, kunder mv. aggregeres og anonymiseres.

860. Selvom Ahlsell imidlertid métte finde, at det ville vaere nedvendigt at
gennemfore en due dilligence forud for en overtagelse af et tilstraekkeligt antal
forretningssteder, tilhorende medarbejdere mv., ville en sddan kunne gennem-
fores pd en mdde, sa det alene er advokaterne, der har kendskab til de fortrolige
oplysninger.

861.  Styrelsen har til brug for vurderingen af den fremtidige udvikling pa
markedet efterspurgt en bestyrelsesgodkendt forretningsplan fra Ahl-
sell/tredjemand. Styrelsen oplyste pd medet med parterne, at sdfremt Ahlsell
fremkom med en sddan, sé ville Styrelsen holde et mede med Ahlsell, hvor
parterne ikke ville fa mulighed for at deltage, netop under hensyntagen til, at en
sadan forretningsplan vil indeholde virksomhedsfolsomme oplysninger, som
ikke skulle komme til fusionsparternes kendskab.

862.  Det er derfor styrelsens vurdering, at fremlaeggelsen af en endelig afta-
le om samlet afstielse af et fornedent antal forretningssteder, ikke ville indebee-
re, at der udveksles fortrolige oplysninger parterne imellem. Det kan i den for-
bindelse bemarkes, at AO og LM 1 forbindelse med gennemforelsen af deres
fusion flere gange har pépeget over for styrelsen, at der ikke forud for fusio-
nens gennemforelse er udvekslet fortroligheder parterne imellem, og der er hel-
ler ikke 1 en sadan fusionssag, som dog er en del storre end overtagelsen af et
tilstrekkeligt antal forretningssteder og medarbejdere mv., gennemfort due dil-
ligence.

863.  Parterne har i punkt 3 i sit heringssvar anfert, at " Tilsagn 3 sikrer sale-
des, at der etableres en ny grossist med et landsdakkende net af lokalafdelin-
ger. Ahlsells interesse i at overtage afdelingerne bekraftes af vedhaftede bilag
17,

864.  Styrelsen skal hertil bemerke folgende:

865.  For det forste sikrer tilsagnet om athandelse af afdelinger ikke, at der
etableres en ny grossist med et landsdakkende net af lokalafdelinger. Der hen-
vises til vurderingen af tilsagnet i afsnit 7.7. For sé vidt angdr Ahlsell’s interes-
se 1 at overtage afdelingerne henvises til styrelsens bemerkninger nedenfor.

866.  Parterne anforer, at ’Konkurrencestyrelsen anfgrer i det reviderede af-
snit 7.7, at Ahlsells overtagelse af en raekke lokalafdelinger skal vurderes efter
reglerne om frasalg af en virksomhed. Dette mener parterne ikke er en korrekt
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vurdering. Der er tale om et tilsagn, der skal give en eksisterende konkurrent
mulighed for, at ekspandere kraftigt pa én gang. Det er i det lys tilsagnet skal
ses.”

867.  Styrelsen skal bemarke, at det er uklart, hvad der menes med “regler
om frasalg”. Styrelsen er ikke bekendt med sarlige regler om frasalg. Styrel-
sens vurdering tager udgangspunkt i Kommissionens retningslinier for at ac-
ceptere tilsagn, jf. Kommissionens meddelelse om losninger, der er acceptable
1 henhold til fusionsforordningen.

868. Kommissionens retningslinier er baseret pd Kommissionens og EF-
domstolenes praksis pa omradet, og Kommissionens og domstolenes praksis er,
som for konkurrencelovens andre omrader, vejledende for den danske héandhee-
velse af fusionsreglerne.

869.  Parterne anforer, at ’Det er parternes opfattelse, at Konkurrencestyrel-
sens synspunkt om, at kunderne skal falge med de lokalafdelinger, der over-
drages, er grundlaeggende forkert. Det savner mening at sgge at binde kunder-
ne til at benytte en bestemt afdeling eller leverandgr — en adfeerd der i gvrigt i
andre sammenhange ville udgare en strafbar markedsdeling.”

870.  Det er ikke en korrekt gengivelse af styrelsens vurdering i afsnit 7.7.
Styrelsen leegger ikke til grund, at et tilsagn kunne rumme bestemmelser om
binding af kunder, som til enhver tid mé sta frit i forhold til at valge leveran-
der.

871.  Det afgerende, er, at den nye grossist, eller evt. flere nye grossister skal
vere 1 stand til pa varig basis at laegge et konkurrencepres pa markedet, som
kan modvirke risikoen for koordineret adfaerd. For at en eller flere nye grossi-
ster skal vere 1 stand til at legge et sadant (potentielt) konkurrencepres, skal
det sandsynliggeres, at de pageldende grossister skal kunne vinde markedsan-
dele, dvs. kunder.

872.  Ahlsell har i bilaget til heringssvaret angivet, at det er svert at vokse
organisk pad VVS- og el-markedet. Det er 1 gvrigt 1 overensstemmelse med sty-
relsens vurdering af markedet som angivet en reekke steder i dette udkast til af-
gorelse.

873.  Det er sdledes vurderingen, at et opkeb skal have karakter af en virk-
somhedsoverdragelse, inkl. kundekartoteker, medarbejdere, goodwill osv., sa-
fremt Ahlsell skal vare i stand til at vinde tilstreekkeligt med markedsandele til
at modvirke risikoen for koordineret adfzerd. Der ligger i det foreslaede tilsagn
imidlertid alene overdragelse af fysiske lokaliteter samt nogle medarbejdere,
der bliver overfladige, jf. Letter of intent. Tilsagnet forholder sig ikke til fx
goodwill og kundekartoteker, der normalt felger med ved virksomhedsover-
dragelser.
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874.  Afdisse drsager, samt af de ovrige arsager anfort i afsnit 7.7, finder sty-
relsen ikke, at det er sandsynliggjort, at tilsagnet vil medfere, at den nye gros-
sist, eller evt. flere nye grossister, vil vere i stand til pd varig basis at legge et
konkurrencepres pa markedet, som kan modvirke risikoen for koordineret ad-
feerd.

875. Parterne har i1 punkt 4 1 deres heringssvar gentaget, at da
T [T OO PPT 17, jf. tillige parternes
svar af 30. april 2008.

876.  Parterne har for sa vidt angar afdelingeni [...... 1,

877.  Det fremgér ikke af tilsagnet eller af det tilknyttede Letter of Intent, at

LM’s afstaelse eller fremleje af [........... ] forretningssteder [.................. ]
Det fremgar forste gang af parternes brev af 30. april, at Abhlsell
Lt ]

878.  Endvidere er det fremtidige forhold til udlejer af de [..] lejemal uklart,
henset til at afstaelsen [.............cooiiiii i ].

879.  Parterne har i punkt 6 i heringssvaret anfort, at styrelsen efter deres op-
fattelse ikke har pavist nogen relevant endring af konkurrenceforholdene pé el-
markedet. Parterne har anfort, at styrelsen tillegger afthentningssalget pa el-
markedet og AO’s landsdaekkende filialnet for stor betydning.

880.  Efter parternes opfattelse udger athentningssalget ikke over 10 pct. af
det samlede el-marked og har efter deres vurdering kun begranset betydning
for konkurrencen pé el-markedet. I den forbindelse har parterne henvist til, at
Solar som den sterste grossist pa el-markedet kun har 17 afdelinger. Efter par-
ternes vurdering er AO’s betydning pa el-markedet derfor lige sa beskeden som
AQO’s markedsandel pa [2-7] pct. tilsiger.

881.  Efter styrelsens vurdering indebaerer fusionen vasentlige @ndringer
med betydning for konkurrencen pé el-markedet af folgende grunde:

e At antallet af grossister med et landsdaekkende net af filialer reduce-
res fra 3 til 2, hvilket gger risikoen for, at koordinerende adfzrd op-
star og kan fastholdes.

e At gennemsigtigheden eges, fordi der efter fusionen kun er én an-
den stor konkurrent at holde gje med.

e At markedsandelene for de to store grossister bliver mere symmetri-
ske (hhv. [46-51] og [40- 45] pct.) og
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e At adgangsbarriererne gges, bl.a. fordi en interessant opkebsmulig-
hed forsvinder, som kunne vare blevet opkebt af eksempelvis en
udenlandsk grossist, der ville forsege at ekspandere el-aktiviteterne.

882.  For sd vidt angar AO’s betydning for el-markedet, er det styrelsens vur-
dering, at selvom AO fer fusionen blot har en markedsandel pé [2-7] pct., er
det vasentligt for en grossists konkurrencemuligheder, hvis de som AO tilby-
der et fuldt sortiment og har et landsdakkende filialnet. Pa disse punkter ad-
skiller AO sig fra den tredjestorste konkurrent Otra, der har en markedsandel
pa [2-7] pct.

883.  Det er korrekt, at en storre andel af salget pa el-markedet foregir ved
leveringssalg end pd VVS-markedet. Afhentningssalg har dog betydning for de
mindre kunder, hvorfor et landsdaekkende filialnet har stor betydning for denne
kundegruppe. Det gor AO mere konkurrencedygtig over for denne kundegrup-
pe, der tegner sig for 66 pct. af markedets samlede omsatning, end konkurren-
ter, der ikke har et landsdaekkende filialnet. AO tilbyder endvidere et one-stop-
shop koncept, hvorved bdde VVS- og el-materiel selges fra 47 af AO’s i alt 53
servicecentre. Dette indebarer, at AO har en langt bredere tilstedevarelse 1
markedet end den tredjestorste konkurrent Otra. Dette giver AO en konkurren-
cemassig fordel, fordi AO dermed i en vis udstrekning kan udnytte sin eksi-
sterende kundebase inden for VVS-markedet pd el-markedet iser i1 forhold til
entreprengrer mv., som eftersperger badde VVS- og el-materiel. Det vil give AO
bedre muligheder for at ege sin markedsandel kraftigere end Otra, hvis de to
store grossister, Solar og LM, matte have priserne.

884.  Det er sdledes styrelsens samlede vurdering, at fusionen forer til va-
sentlige @ndringer af konkurrenceforholdene pé el-markedet, og at AO fer fu-
sionen laegger et vesentligt konkurrencepres, om end AO’s markedsandel er
relativt lille.

885.  Til parternes heringssvar er vedlagt brev af samme dato fra Ahlsell’s
koncernchef til Konkurrencerddet. Det fremgér af dette brev, at Ahlsell bekraef-
ter sin interesse 1 at overtage en rakke filialer fra AO og LM 1 forbindelse med
LM’s kab af AO.

886.  Brevet bidrager saledes ikke til en afklaring af, hvor mange forretnings-
steder, som Ahlsell vil vare interesseret i at overtage. Det forhold, at Ahlsell
bekrefter sin interesse medferer i ovrigt ikke nogen forpligtelse for Ahlsell til
at overtage nogle af eller alle filialerne.

887.  Endvidere har Ahlsell anfort, at [.............coovviiiiiiiiiiiiiiinn, 1.

888.  Dette stemmer imidlertid darligt overens med de oplysninger, Ahlsell
har givet styrelsen 1 forbindelse med denne sag.

889. P& medet med Ahlsell den 19. marts 2008, blev det sdledes oplyst:
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e at Ahlsell omkring 2000 besluttede sig for en udbygning 1 Danmark
1 overensstemmelse med Ahlsells forretningskoncept, som er at
daekke alle omrader ved opkeb, og at vaere taet pa kunden.

e at Ahlsell ikke p.t. s& nogen mulighed for at vokse ved opkeb inden
for VVS, VA og el i Danmark. Derfor satser man pé at vokse orga-
nisk ved at udbygge sit net af afdelinger.

e At Ahlsells marked i dag er Sjelland, og Ahlsell arbejder pa at ud-
vide sit filialnet der.

e at Ahlsell har planlagt en ekspansion i Jylland — blandt andet har de
ansat en rekke medarbejdere fra AO, men disse medarbejdere er
bundet af konkurrenceklausuler, der gor, at de er afskéret fra at vir-
ke med distribution af VVS- og VA-produkter i ét r. Planerne er
derfor udsat indtil videre.

890.  Oplysningerne i Ahlsells brev stemmer ogsa dérligt overens med de op-
lysninger, som Ahlsell afgav skriftligt i forbindelse med markedsundersogelse
1.

891.  Samlet set er det derfor styrelsens vurdering, at brevet fra Ahlsell ikke
@ndrer ved den samlede vurdering af, at der ikke er nogen forpligtelse for Ahl-
sell til at overtage et sa tilstreekkeligt stort antal forretningssteder, at det vil
kunne afhjelpe de betenkeligheder, som styrelsen har ved fusionen. Det a&nd-
rer heller ikke ved vurderingen af Ahlsells fremtidige tilstedevaerelse pa det
danske marked.

892.  Ahlsells tilstedevaerelse pd markedet er 1 gvrigt ikke tillagt vaegt i ana-
lysen, jf. afsnit 7.4. sammenligning af den forventede markedsudvikling med
og uden fusion, da Ahlsell kun er en lille spiller pa markedet i dag og ikke har
en tilstrekkelig markedsstyrke til at kunne modvirke en koordinering mellem
de storre aktorer.
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7. Vurdering

7.1. Fusionens virkninger pa de bergrte markeder

7.1.1. Generelt

893.  Naér to virksomheder fusionerer, kan det give anledning til konkurrence-
problemer.

894. En mulighed er, at der efter fusionen opstar en virksomhed, der bliver
sa stor pd markedet, at den i vidt omfang kan agere uvathangigt af konkurren-
terne pd markedet. Den foregede markedsmagt kan udnyttes til at ege virksom-
hedens indtjening ved fx at h@ve priserne, senke kvaliteten eller begrense ud-
valget.

895. En anden mulighed er, at en fusion leder til et koncentreret oligopo-
listisk marked, som er kendetegnet ved nogle fa nogenlunde lige store virk-
somheder. En s&ddan fusion kan ogsa fore til, at den effektive konkurrence be-
grenses betydeligt, selvom der ved fusionen ikke skabes én dominerende virk-
somhed.

896. P4 et oligopolistisk marked med fa store akterer vil hver enkelt virk-
somheds dispositioner have betydelig effekt pa konkurrenterne. Virksomheder-
ne pa markedet bliver dermed gensidigt athaengige. For at maksimere indtje-
ningen mé virksomhederne ved fastleeggelsen af egne konkurrencemassige di-
spositioner hver iser tage hejde for konkurrenternes forventede reaktion.

897.  Resultatet er, at fi, store virksomheder i vidt omfang agerer samlet pa
markedet pa en made, som har stor lighed med adferden hos en monopolist.
Dermed begraenses den effektive konkurrence betydeligt til skade for kunderne.

898.  Denne type adfaerd kaldes ofte stiltiende koordineret adfaerd og opstér —
modsat hardcore karteller — uden nogen former for aftaler eller kontakt i evrigt
mellem virksomhederne pa markedet. Koordineret adferd opstar alene, fordi
de fa, store virksomheder er gensidigt athangige, og fordi de hver iser maksi-
merer deres indtjening ved at tage hgjde for de andre virksomheders reaktioner.

899.  Huvis der er bestemte forhold, der gor sig geeldende pd markedet, jf. ne-
denfor, vil hver enkelt virksomhed se det 1 sin egen interesse ikke at afvige fra
den feelles adfaerd. Hvis fx en prisnedsettelse fra én virksomhed har betydelige
virkninger for konkurrenternes omsetning, vil den virksomhed, der overvejer
at nedsatte priserne, vide, at den sandsynlige reaktion fra konkurrenterne vil
vare at nedsatte prisen tilsvarende. Dermed vil virksomheden vide, at en pris-
nedsattelse fra virksomhedens side vil vare uprofitabel, idet den ikke vil lede
til aget salg, men til lavere indtjening. Derved kan opretholdes et prisniveau,
der er hgjere end det ellers ville have veret.
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900. En siddan konkurrencemassig adfaerd vil ikke indebaere en overtredelse
af konkurrenceloven. Den er en naturlig folge af, at virksomhedernes — bade
den fusionerede enhed og de andre virksomheder pd markedet — ekonomiske
incitamenter andres, fordi de, nar de fastsetter deres priser m.m., er nedt til at
tage 1 betragtning, at virksomhedens egen adferd pavirker konkurrenterne, og
at konkurrenternes reaktion herpa vil pavirke virksomhedens egen indtjening.

901. Koordineret adfeerd opstér typisk pa markeder med f4, store akterer og
vil dempe konkurrencepresset pa priser og/eller andre konkurrenceparametre
og kan derfor hemme den effektive konkurrence betydeligt.

902. Ifelge Europa-Kommissionens vejledning for horisontale fusioner kan
"En fusion pa et i forvejen koncentreret marked [...] hindre den effektive kon-
kurrence betydeligt gennem etablering eller styrkelse af en kollektiv domine-
rende stilling, fordi den eger sandsynligheden for koordinerede virkninger ved,
at virksomhederne kan koordinere deres adfzerd gennem fx at forhgje priserne
uden at indgé en aftale eller anvende samordnet praksis, som omhandlet i Trak-
tatens artikel 81."

903. En fusion kan begrense konkurrencen ved at give virksomhederne pa
markedet storre mulighed for at etablere stiltiende koordineret adferd til skade
for forbrugerne. En fusion kan ogséd begranse konkurrencen ved at gare koor-
dination lettere, mere stabil eller mere effektiv for virksomheder, der allerede
inden fusionen koordinerede adferden.

904. Koordineret adferd kan fx bestd i koordinering af priser, mangder,
markedsopdeling eller kundeopdeling mv. En sddan adferd betyder ikke, at
konkurrencen vil vare fuldstendigt elimineret efter fusionen. Men hvis de
nedvendige betingelser er opfyldt vil det veere gkonomisk rationelt for de store
virksomheder at seenke det konkurrencemaessige pres pa priser mv. vesentligt.

7.1.1.1. Hvornar og hvordan opstar koordinerede effekter?

905. Det folger af okonomisk teori, at koordineret adfaerd alt andet lige er
mere sandsynlig, nar markedet er relativt koncentreret, eller nar der er fa spille-

re pa markedet, og disse har nogenlunde samme andel af markedet'*”.

906. Det kan imidlertid ikke udledes af den @konomiske litteratur, hvor fa
virksomheder der skal til for, at der er en gget risiko for koordineret adfaerd.

907. Nogle studier anforer, at koordinering er usandsynlig, hvis det kraver
mere end fire virksomheder at kontrollere mindst 50 pct. af markedet. Andre

133 Se fx Tirole (1988): The Theory of Industrial Organization, kapitel 6, Motta (2004): Com-
petition Policy — Theory and Practice, kapitel 4, Bishop & Walker (2002): The Economics of
EC Competition Law, kapitel 7 eller Ivaldi, Jullien, Rey, Tirole & Seabright (2003): The Eco-
nomics of Tacit Collusion - Final Report for DG Competition, European Commission.
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anforer, at tre virksomheder 1 alt pa et marked er nok til at sikre effektiv kon-
kurrence'**. Endnu andre anferer, at 10-12 virksomheder i en branche er den

ovre granse for, at koordination kan opsté og opretholdes'*.

908. Det er derfor nedvendigt at analysere branchestruktur og evrige mar-
kedskarakteristika, for det kan vurderes, om oget koncentration ger koordine-
ring mere sandsynlig.

909. Koordineret adferd opstar typisk pa markeder med fa, store akterer.
Eksistensen af en raekke smé akterer, der agerer pd markedet side om side med
de fa store, vil sdledes ikke have betydning for, om koordineringen kan opret-
holdes, forudsat at de smé akterer ikke pé kort sigt kan forventes at vinde bety-
delige markedsandele fra de store akterer. Det vil bl.a. vere tilfzldet, hvis de
mindre aktorer er begransede i deres kapacitet og derfor ikke kan gge omseet-
ningen 1 vasentlig grad.

910. I praksis har Europa-Kommissionen varet mere forsigtig end i hvert
fald dele af den gkonomiske teori kunne antyde 1 sager vedrerende koordineret
adfeerd. Kommissionen har hovedsagligt haft betenkeligheder ved fusioner,

hvor der har varet to eller tre store tilbagevarende aktorer pa markedet' .

911.  Ved vurderingen af fusionen er det — for at kunne statuere koordinerede
effekter — nedvendigt at kunne sandsynliggere, at sandsynligheden for, at ko-
ordinerede effekter opstar, foreges med fusionen. Det er ikke et krav, at der ik-
ke har vaeret mulighed for koordineret adfaerd for fusionen.

912.  Det folger af Retten i Forste Instans’ dom 1 Airtourssagen, at en forud-
setning for, at koordineret adfaerd kan etableres og vil vare levedygtig er, at

folgende tre betingelser er opfyldt"’:

1) ”For det fgrste skal hvert medlem af det dominerende oligopol kunne
skaffe sig kendskab til andre medlemmers adferd med henblik pa at kunne
kontrollere, om de falger den samme adfeerd eller ikke. Som Kommissionen
udtrykkeligt har indremmet, er det ikke tilstreekkeligt, at hvert medlem af det
dominerende oligopol er bevidst om, at alle kan drage fordel af en gensidigt
afhaengig adferd pa markedet, men medlemmet skal ogsa have et middel til
at finde ud af, om de andre erhvervsdrivende falger den samme strategi, og
om de opretholder den. Gennemsigtigheden pa markedet skal saledes vare
tilstraekkelig til at give hvert medlem af det dominerende oligopol mulighed

13 Jf. Bishop & Walker op. cit..

133 Se fx Faull & Nikpay (2007): The EC Law of Competition, 2nd edition, kapitel 1: The Eco-
nomics of Competition.

%6 Se fx M.190 Nestle/Perrier, M.308 Kali & Salz, M.619 Gencor/Lonhro, M.3099
Areva/Urenco/ETCJV samt M.1524 Airtours/First Choice. Se ogsa Faull & Nikpay op. cit.

137 Jf. Airtours-dommen, sag T-342/99 Airtours plc mod Kommissionen, praemis 62.

201/359



for pa en tilstraekkelig preecis og umiddelbar made at fa kendskab til udvik-
lingen i alle de andre medlemmers adfaerd pa markedet™.

2) ”’For det andet er det ngdvendigt, at situationen med stiltiende koordine-
ring kan opretholdes over en vis periode, dvs. at der skal veere en tilskyndel-
se til ikke at fravige den faelles adfeerd pa markedet. Som Kommissionen har
bemeerket, er det kun, hvis alle medlemmer af det dominerende oligopol op-
retholder en parallel adfeerd, at de kan drage fordel heraf. Denne betingelse
indeholder derfor begrebet modangreb i tilfelde af adferd, der afviger fra
den felles adfeerd. Parterne er her enige om, at for at en situation med kol-
lektiv dominerende stilling er beredygtig, skal der vare tilstraekkeligt med
afskraekkelsesfaktorer for at sikre, at der varigt er en tilskyndelse til ikke at
fravige den feelles adferd, hvilket vil sige, at hvert medlem af det domine-
rende oligopol skal vide, at et steerkt konkurrencepreeget tiltag fra vedkom-
mendes side for at forege markedsandelen vil udlgse det samme tiltag fra de
andre parter, saledes at han ikke hgster nogen fordel ved sin handling (jf. i
denne retning dommen i sagen Gencor mod Kommissionen, praemis 276)”".

3) For det tredje skal Kommissionen, for i tilstraekkeligt omfang at godtge-
re, at der er en kollektiv dominerende stilling, ligeledes godtgere, at de nu-
vaerende og potentielle konkurrenters forudsigelige reaktion samt forbru-
gernes reaktion ikke sar tvivl om de forventede resultater af den falles ad-
feerd”.

Vasentlige faktorer, der pavirker sandsynligheden for koordineret adfaerd

913. Sammen med de tre Airtoursbetingelser er der en rekke underliggende
markedskarakteristika, der hver isar virker befordrende for koordineret ad-
faerd'*®. Disse markedskarakteristika samt deres indbyrdes sammenhzng med
de overordnede betingelser er beskrevet nedenfor.

Hgjt koncentrationsniveau

914.  Et hejt koncentrationsniveau med fa aktive virksomheder pd markedet
indebarer en hajere gennemsigtighed, idet der vil vere faerre virksomheder at
holde gje med. Dermed bliver det lettere at koordinere virksomhederne imel-
lem og mulige gengazldelsesforanstaltninger bliver mere troveerdige. Fa virk-
somheder pd markedet har desuden betydning for dels gevinsten ved at koordi-
nere og dels den koordinerede adfaerds stabilitet. P4 et marked med mange
virksomheder er incitamenterne til koordineret adfaerd mindre, fordi gevinsten
skal deles mellem mange virksomheder. Endvidere er fristelsen til at afvige fra
den koordinerede adfzrd sterre, fordi gevinsten ved at afvige er storre, da hver
enkelt virksomhed vil kunne tage en storre markedsandel fra de andre, end hvis

138 Jf. Tirole (1988): The Theory of Industrial Organization, kapitel 6, Motta (2004): Competition Policy
— Theory and Practice, kapitel 4, Bishop & Walker (2002): The Economics of EC Competition Law,
kapitel 7 samt Ivaldi, Jullien, Rey, Tirole & Seabright (2003): The Economics of Tacit Collusion - Final
Report for DG Competition, European Commission.
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der er fa store virksomheder. Endelig vil det vaere lettere at mélrette evt. trus-
ler om gengeldelse specifikt mod én virksomhed, hvis der kun er fa virksom-
heder pd markedet

915.  Hgj eller hejere koncentration er navnlig bestyrkende for koordinering,
nar virksomhederne er mere symmetriske mht. markedsandele, kapacitet, om-
kostningsstruktur, og til dels produktudvalg mv. Hvis fusionen skaber mere
asymmetriske virksomheder, vil det omvendt kunne sveekke mulighederne for
koordineret adfzerd, og i den situation vil en foraget koncentration som folge af
en fusion ikke nedvendigvis vare bestyrkende for koordination.

916. Koncentrationsmélet HHI’s absolutte niveau giver ifolge Kommissio-
nens retningslinier for vurdering af horisontale fusioner et indledende finger-
peg om konkurrenceintensiteten pd markedet efter fusionen, mens @ndringen i
HHI (betegnet delta) ifelge Kommissionens praksis udger en indikation af
konkurrencebegransningen af @ndringen i koncentrationen, som fusionen di-
rekte medferer. Af pkt. 19-20 fremgér: ”19. Det er usandsynligt, at Kommissi-
onen vil pévise horisontale konkurrencemessige problemer pa et marked med
et HHI efter fusionen pa under 1 000. Sddanne markeder vil normalt ikke krae-
ve en indgdende undersggelse. 20. Det er ogsa usandsynligt, at Kommissionen
vil pavise horisontale konkurrencemaessige problemer ved et HHI efter fusio-
nen pa mellem 1 000 og 2 000 og et delta under 250, eller et HHI efter fusionen
pa over 2 000 og et delta under 150, medmindre der foreligger sarlige om-
stendigheder som for eksempel [...] a) en fusion involverer en potentiel ny
virksomhed pa markedet eller en virksomhed, der for nylig er kommet ind pa
markedet, og som har en beskeden markedsandel, b) en eller flere af fusions-
parterne er s@rdeles innovative, uden at det giver sig udslag i markedsandele-
ne, ¢) der er betydeligt krydsejerskab blandt markedsdeltagerne, d) en af fusi-
onsparterne er en egenradig (maverick”) virksomhed, som med stor sandsyn-
lighed vil edeleegge en koordineret adfeerd, e) der er tegn pa tidligere eller eksi-
sterende koordinering eller praksis, der letter koordinering pa markedet, eller f)
en af fusionsparterne har en markedsandel pa mindst 50 pct. inden fusionen.”

917. Ifelge US Merger Guidelines, der anvendes af de amerikanske konkur-
rencemyndigheder, indikerer en HHI pa 1000-1800 moderat koncentration,
mens en HHI pd over 1800 indikerer hegj koncentration. Fusioner pd moderat
koncentrerede markeder, der haver HHI med mere end 100, og fusioner pé hejt
koncentrerede markeder, der haever HHI med mere end 50, kan vaekke bekym-
ring for konkurrencen hos de amerikanske myndigheder. Fusioner pa markeder
med en HHI over 1800 og en @&ndring pa mere end 100 skaber en formodning
om, at fusionen vil skabe eller styrke markedsmagt eller gore det lettere at ud-

ove den'’.

139 pkt. 1.51 i US Horizontal Merger Guidelines: “a) Post-Merger HHI Below 1000. The Agency regards
markets in this region to be unconcentrated. Mergers resulting in unconcentrated markets are unlikely to
have adverse competitive effects and ordinarily require no further analysis.
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Hgje adgangsbarrierer

918. Heje adgangsbarrierer pd et marked gor det vanskeligere for nye kon-
kurrenter at komme ind p& markedet og destabilisere den koordinerede adfaerd
og har saledes betydning for potentielle konkurrenters mulighed for at bryde
koordinationen.

Fraveer af steerke kunder

919.  Fraveret af steerke kunder oger sandsynligheden for koordination, fordi
steerke kunder via deres forhandlingsstyrke ellers ville kunne presse virksom-
heder med koordineret adfeaerd til fx at senke priserne. Dermed sankes mod-
veegten til den koordinerede adfeerd.

Fravear af maverick

920. En virksomhed, der skiller sig vaesentligt ud fra de evrige pa markedet
ved fx at legge et meget aggressivt konkurrencepres pd de ovrige virksomhe-
der — fx via aggressiv prissatning — vil udgere en modveegt til den koordinere-
de adferd, fordi en sddan maverick kan medvirke til at destabilisere koordina-
tionen, der dermed bliver mindre sandsynlig.

Stabil eller stigende efterspgrgsel

921. Et marked der er praeget af store fluktuationer i efterspergslen (og sar-
ligt fald 1 efterspergslen) gor koordineret adferd vanskeligere, fordi det bliver
vanskeligere for deltagerne i den koordinerede adfaerd at vurdere, om faldet i
deres egen afsetning skyldes, at konkurrenterne har brudt den koordinerede ad-
feerd (fx ved at senke priserne). Dermed mindskes gennemsigtigheden i mar-
kedet. Hvis fluktuationerne kan forudesiges af markedsdeltagerne oger det
samtidig incitamenterne til afvigelse, nar efterspergslen har naet sit maksimum,
fordi der vil vaere en ekstra stor gevinst at hente netop pa det tidspunkt, samti-

b) Post-Merger HHI between 1000 and 1800. The Agency regards markets in this region to be moderately
concentrated. Mergers producing an increase in the HHI of less than 100 points in moderately concen-
trated markets post-merger are unlikely to have adverse competitive consequences and ordinarily require
no further analysis. Mergers producing an increase in the HHI of more than 100 points in moderately
concentrated markets post-merger potentially raise significant competitive concerns depending on the fac-
tors set forth in Sections 2-5 of the Guidelines.

¢) Post-Merger HHI Above 1800. The Agency regards markets in this region to be highly concentrated.
Mergers producing an increase in the HHI of less than 50 points, even in highly concentrated markets
post-merger, are unlikely to have adverse competitive consequences and ordinarily require no further
analysis. Mergers producing an increase in the HHI of more than 50 points in highly concentrated markets
post-merger potentially raise significant competitive concerns, depending on the factors set forth in Sec-
tions 2-5 of the Guidelines. Where the post-merger HHI exceeds 1800, it will be presumed that mergers
producing an increase in the HHI of more than 100 points are likely to create or enhance market power or
facilitate its exercise. The presumption may be overcome by a showing that factors set forth in Sections 2-
5 of the Guidelines make it unlikely that the merger will create or enhance market power or facilitate its
exercise, in light of market concentration and market shares.”
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dig med at den efterfolgende gengeldelse vil blive mindre, fordi efterspergslen
vil vere faldende.

922.  En stigende eftersporgsel oger derimod sandsynligheden for koordinati-
on, fordi de fremtidige gevinster ved at fortsatte den koordinerede adfzerd lige-
ledes er stigende.

923.  Pa de fleste markeder svinger efterspergslen i takt med de overordnede
okonomiske konjunkturer. Dette er ikke nedvendigvis tilstraekkeligt til at
sveekke risikoen for koordineret adfaerd, selv om efterspergslen vil vere fal-
dende i perioder.

Sma, hyppige transaktioner mellem de samme aktarer

924. Markeder med faste kundeforhold og hyppige kundekontakter fore til
en hej grad af gennemsigtighed, fordi det vil vere tydeligt, hvis kunden skifter
leverander eller @ndrer sin efterspargsel vasentligt.

925. Et marked preget af sma, hyppige transaktioner mellem de samme ak-
torer oger gennemsigtigheden i markedet af to grunde. For det forste fordi del-
tagerne 1 den koordinerede adfeerd hurtigt kan konstatere eventuelle afvigelser
og reagere herimod. For det andet fordi virksomhederne fx via hyppig kunde-
kontakt hurtigere vil f& kendskab til konkurrenternes centrale konkurrencepa-
rametre som fx pris eller evrige vilkar.

926. Et marked, der er karakteriseret faste samhandelsesrelationer og smaé,
hyppige ordrer, oger ogsé sandsynligheden for koordineret adfaerd, fordi de sto-
re grossister har mindre at vinde ved at afvige sammenlignet med en situation,
hvor ordrerne kommer i store “klumper”, og hvor det derfor kan vare fristende
for en af de store grossister at afvige og dermed vinde store markedsandele

Omkostningssymmetri

927.  Virksomheder, der har en forholdsvis ens omkostningsstruktur, vil have
lettere ved at na til en stabil, stiltiende forstaelse om fx prisniveau. Store for-
skelle i omkostninger vil omvendt give de mere effektive virksomheder med
lave omkostninger incitamenter til at fravige den koordinerede adferd ved fx at
senke priserne og dermed oge deres indtjening. Samtidig har virksomheder
med lave omkostninger mindre at frygte ved gengaldelse, da konkurrenterne
vil skulle foretage deres gengeldelse ud fra et hgjere omkostningsniveau. En-
delig gor forholdsvis ens omkostninger det lettere at finde et referencepunkt for
prisniveauet fx gennem en fast mark-up.

Hgj produkthomogenitet

928.  Hgj produkthomogenitet medferer, at virksomhederne pa markedet i hgj
grad konkurrerer pa prisen og eger dermed gennemsigtigheden og stabiliteten
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af den koordinerede adfard. Det bliver dermed lettere at koordinere adferden
end i en situation, hvor der fx konkurreres pa bade kvalitet og pris, fordi der
kun er et konkurrenceparameter, der skal koordineres. Samtidig begrenses in-
citamenterne til at afvige, da en afvigelse vil medfere en relativt set mindre ge-
vinst, da produkterne ikke er perfekte substitutter.

Kontakt mellem virksomhederne pa flere markeder

929.  Huvis virksomhederne har kontakt pa flere markeder, oger det sandsyn-
ligheden for gengeeldelse, dels fordi gengaldelsen samlet set kan blive hardere
for en virksomhed, der afviger, dels fordi gengaldelsen kan malrettes bedre, fx
pa det marked, hvor det gor mest ondt for den afvigende virksomhed

Strukturelle forbindelser mellem virksomhederne

930. Hvis der er strukturelle forbindelser mellem virksomhederne fx via
krydsejerskab eger det gennemsigtigheden, fordi virksomhederne via ejerska-
bet kan fa indgdende kendskab til konkurrentens strategier mv. Samtidig vil
ejerskab 1 konkurrerende virksomheder reducere incitamenterne til at afvige,
idet gevinsten herved vil vare mindre, da man vil fa mindre udbytte af sin in-
vesterede kapital.

Vertikal integration af virksomheder pa markedet

931.  Vertikal integration eger ligeledes gennemsigtigheden pa markedet,
fordi det oger den integrerede virksomheds viden om konkurrenters adferd og
omkostninger, fx via salg til konkurrenter i forudgdende omsatningsled

Symmetriske markedsandele og fraveer af sma markedsaktarer

932.  Forholdsvis symmetriske markedsandele oger stabiliteten af den koor-
dinerede adfeerd, fordi gevinsterne ved koordinering og tabene i tilfaelde af af-
vigelse og gengaldelse vil vere nogenlunde lige store for de involverede virk-
somheder. Virksomheder, der er mindre end de evrige, har saledes den storste
tilskyndelse til at afvige, fordi de potentielle gevinster i form af markedsandele
mv. er starst. Hertil kommer, at konkurrenter, der ligner hinanden, vil have let-
tere ved at nd til en felles forstielse end virksomheder, der er meget forskelli-

ge.
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Lav innovation

933.  En relativt lav grad af innovation forstdet pd den méde, at innovation
sker gradvist og kontinuerligt og ikke i store spring — oger stabiliteten af den
koordinerede adferd, fordi det gor det mere usandsynligt, at (potentielle) kon-
kurrenter pludselig via innovation kan vinde store markedsandele. Samtidig ger
en hoj grad af innovation fremtidige gevinster mere usikre, hvilket eger incita-
menterne til gengaeldelse.

Kapacitetsbegraensninger

934.  Virksomheder med ledig kapacitet vil have sterre incitamenter til at
bryde den koordinerede adferd fx ved at senke priserne eller foroge de udbud-
te mangder. Hvis alle virksomheder, der deltager i koordinationen, har nogen-
lunde ens ledig kapacitet — eller mulighed for at ege kapaciteten forholdsvis
hurtigt — vil virksomhederne kunne gengalde, hvis konkurrenterne bryder ko-
ordinationen og forseger at tage markedsandele fra andre. Hvis alle virksom-
heder omvendt har begranset ledig kapacitet, gger det stabiliteten af den ko-
ordinerede adfaerd, fordi virksomhederne kun kan tage mindre markedsandele
fra andre virksomheder og dermed kun far en mindre gevinst ved at afvige.

935. P4 markeder hvor virksomheder er asymmetriske mht. ledig kapacitet
vil det vaere vanskeligere at etablere koordineret adfaerd, fordi den virksomhed
med den storst ledige kapacitet bade vil have storre incitamenter til at afvige og
storre muligheder for at gengeelde afvigelser.

936. Det vil senere i dette afsnit blive vurderet, om betingelserne samt de
underliggende markedskarakteristika er opfyldt for hhv. VVS- og el-markedet
for og efter fusionen.

Etablering af den koordinerede adfzrd

937.  Der er mange mader, hvorpa virksomheder kan na frem til den koordi-
nerede adfeerd.

938.  Etreferencepunkt for virksomhederne kan fx vere en situation, hvor det
er abenbart, at ingen virksomhed kan stilles bedre uden, at en anden stilles rin-
gere (det kreever bade gennemsigtighed og symmetri mellem virksomhederne).
Det vil fx vere tilfeeldet, hvor referencepunktet er den pris, en hypotetisk mo-
nopolist ville tage.

939.  Et andet referencepunkt for koordineringen kan vare prisforhgjelser af
et bestemt omfang i pct. — enten pa alle eller udvalgte varegrupper.

940. Iverksattelsen af den koordinerede adfaerd kan konkret ske ved en ud-
melding fx i dagspressen eller fagblade fra en af de store grossister om, at om-
kostningerne er steget, og at man derfor har i sinde at haeve priserne pé alle el-
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ler udvalgte varegrupper med en bestemt procent pa et nermere angivet tids-
punkt.**"*! Et vist offentligt annonceret varsel vil give konkurrenterne mulig-
hed for en tilsvarende udmelding, som kan bekrafte at de folger efter. P4 de for
denne sags relevante markeder har der fx tidligere varet eksempel pé, at en to-
neangivende aktor er gdet ud med udtalelser om, hvordan afsetningskanaler og

samhandelsforhold ber indrettes '*.

941.  Et tredje referencepunkt kan vere at opretholde de nuverende prisfor-
skelle, rabatter, bonus eller lignende.

942.  Endelig kan fastholdelse af status quo mht. markedsandele for forskel-
lige kundekategorier eller geografisk betingede markedsandele vare et referen-
cepunkt.

Det er ikke ngdvendigt at pavise mulighed for ”perfekt koordineret adferd”

943.  Virksomhederne behgver ikke at na frem til preecise og detaljerede los-
ninger, for sa vidt angar den koordinerede adfaerd. Det er sdledes ikke nodven-
digt, at virksomhederne nar til en faelles forstdelse om fx samtlige priser pa

markedet eller fordelingen af eksakte mangder'®.

944.  Koordineret adfaerd kan ogsé vise sig ved mere simple lgsninger fx mht.
faste prisforskelle, faste rabatstrukturer, ens serviceniveau, stabile markedsan-
dele, kundeopdeling eller markedsopdeling. Det opnéede resultat ved den ko-
ordinerede adfzerd behover heller ikke for at vaere konkurrencebegransende at
vare perfekt i den forstand at hele monopolprofitten inddrages af virksomhe-

144
derne ™.

945.  Europa-Kommissionens vejledning for horisontale fusioner beskriver

det séledes'*®:

10 Det fremgar bl.a. af Europa-Kommissionens afgerelse i fusionssagen mellem Upm-Kymmene og
Haindl, hvor direktererne for nogle af virksomhederne p& markedet gik ud i pressen og gav ganske praci-
se forudsigelser fsva. mengdeudviklingen og kapacitetsudnyttelsen i deres egen virksomhed, hvilket gav
et referencepunkt for konkurrenterne (Sag M. 2498 Upm-Kymmene/Haindl)".

141 Se ogsa Faull & Nikpay (2007): The EC Law of Competition, 2nd edition, kapitel 1.

142 Daverende direkter i Sanistal Per Kyvsgaard udtalte til Erhvervsbladet den 22. januar 2003, at en lille

leverander, der gér uden om grossisten, kan risikere at blive boykottet: ”Enten er man konkurrent eller
samarbejdspartner. Man kan ikke ustraffet prove at overhale en forretningspartner indenom. (...) “en ude-
lukkelse fra grossistleddet er et skoleeksempel pé, hvad den frie konkurrence betyder”. Udtalelsen var en
kommentar til et tilfeelde, hvor en importer, der solgte direkte, var blevet udelukket af grossistleddet.

143 Jf. bl.a. U.S. Department of Justice and the Federal Trade Commission: Horizontal Merger
Guidelines (herefter ”US Merger Guidelines”), pkt. 2.11, EU-Kommissionens retningslinier for
vurdering af horisontale fusioner, pkt. 47 samt UK Competition Commission rapport i Safeway
(september 2003)

' Jf. US Merger Guidelines pkt. 2.11

13 Jf. pkt. 47 i EU-Kommissionens retningslinier for vurdering af horisontale fusioner.
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946. ”Koordinerende virksomheder kan dog lese problemer, der skyldes
komplicerede ekonomiske forhold, pé andre mader end ved markedsdeling. De
kan for eksempel fastleegge enkle regler for priss@tning, der gor det mindre
kompliceret at koordinere en lang reekke priser. Som eksempel pa en sadan re-
gel kan naevnes fastleggelse af et begraenset antal referencepriser, hvilket vil
formindske koordineringsproblemet. Et andet eksempel er etablering af et fast
forhold mellem en reekke basispriser og en raekke andre priser, siledes at samt-
lige priser stort set bevager sig parallelt. Offentligt tilgeengelige negleoplys-
ninger, informationsudveksling gennem brancheforeninger eller oplysninger,
der er modtaget som led i krydsejerskab eller deltagelse 1 joint ventures, kan
ogsa bidrage til virksomhedernes etablering af koordineringsbetingelser. Jo
mere kompliceret markedssituationen er, desto sterre gennemsigtighed eller
kommunikation er der behov for af hensyn til at opnd en fzlles forstaelse af
koordineringsbetingelserne”.

7.1.2. Vurdering — salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder

7.1.2.1. Koordinerede virkninger

947.  Det absolutte koncentrationsniveau samt @ndringen i koncentrations-
indeks kan som navnt give en indikation af konkurrenceintensiteten pa marke-
det efter fusionen, men hgj koncentration er langt fra den eneste faktor, der pa-
virker risikoen for koordineret adfaerd, jf. ovennavnte afsnit.

948.  En hgj koncentration som felge af en fusion, der ikke skaber en domi-
nerende virksomhed, medferer ikke nedvendigvis en stor @ndring af konkur-
rencen pd markedet. Det vil kun veare tilfeldet, sifremt der er andre karakteri-
stika 1 markedet, der er bestyrkende for et koordineret udfald i markedet.

949.  Det er saledes nadvendigt at analysere markedets karakteristika naerme-
re, for sd vidt angér de faktorer, der pavirker sandsynligheden for koordineret
adferd, for og efter fusionen.

950. De faktorer, som kan fremme koordineringen pa markedet for salg af
VVS-artikler til professionelle er resumeret 1 tabel 7.1.2.1.1 nedenfor. Fakto-
rerne er beskrevet bade for og efter fusionen med henblik pa at vurdere, om fu-
sionen skaber @ndringer 1 faktorerne.

209/359



Tabel 7.1.2.1.1: Markedskarakteristika for og efter fusionen
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Airtoursbetingelser

Far fusion

Efter fusion

Hgj gennemsigtighed

Grossisternes listepriser er kendte
af markedets akterer, ligesom bru-
gen af hgje rabatter er alment kendt
og anvendes af alle. Grossisterne
far gennem deres forhandlinger
med kunderne lgbende information
om rabatniveauet hos deres konkur-
renter.

Rorforeningen publicerer pd sin
hjemmeside hver anden maned tal
for medlemmernes samlede salg in-
den for produktkategorierne rer,
varme, sanitet og en ubetydelig
restgruppe “andet” samt for med-
lemmernes totale salg fordelt pa
seks regioner i Danmark.

En af de fire store akterer
forsvinder. Det bliver nem-
mere for Brdr. Dahl og LM
primart at holde gje med
hinanden og Sanistal.

Troverdige trusler

Det vil i princippet veere muligt at
iverksette rabat eller priskrige.

Tilstedevaerelsen af kun en
stor konkurrent (Brdr. Dahl)
og en mellemstor (Sanistal),
gor det nemmere og mindre
omkostningsfuldt at malrette
eventuelle trusler mod én be-
stemt afviger fra den koordi-
nerede adferd.

Modvegte (potentiel kon-
kurrence/steerke kunder)

Der er kun fa sterke kunder, idet
hovedparten af kunderne er mindre
VVS-installaterer. Endvidere er der
heje adgangsbarrierer, jf. afsnittet
nedenfor.

Modvaegte mindskes. Ad-
gangsbarriererne bliver for-
hejet bl.a. som felge af, at en
opkebsmulighed forsvinder.
Grossisternes styrke over for
kunderne gges.

Markedskarakteristika

Hgjt koncentrationsniveau

HHI er inden fusionen [2250-2450],
og markedsandelene for de tre ster-
ste grossister (CR 3) er [75-80] pct.

HHI stiger med [300-400] til
i alt [2700-2900]. CR 3 stiger
fra [75-80] til [85-90] pct.,
dvs. en stigning pa [5-10]
pct.-point.

Adgangsbarrierer

Der er hgje barrierer pga. store
etableringsomkostninger til indkeb
af produktsortiment, lager- og di-
stributionssystemer samt opbygning
af net af salgssteder.

En vasentlig opkebsmulig-
hed forsvinder.

Fraver af steerke kunder

Der er nogle fa, sterre kunder, der
har en vis kebermagt, men der eksi-
sterer ingen kebermagt af betydning
for starstedelen af markedet.

Styrkeforholdet i forhandlin-
ger mellem de store grossi-
ster og deres kunder bliver
mere skavt til fordel for
grossisterne. Der er faerre
grossister at velge mellem
for det flertal af kunder, der
onsker 2-3 grossister.

Fraveer af maverick

Der eksisterer ingen aggressiv min-
dre konkurrent.

M3 formodes uandret.

Stabil/stigende efterspgrg-

Mélt pd omsetningen har efter-

Pavirkes ikke af fusionen.
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sel

sporgslen veret jevnt stigende de
seneste 4-5 &r pa naer 2006, hvor
byggebranchen havde et sarligt
godt &r. Byggebranchen er generelt
konjunkturfelsom, og efterspergs-
len athanger i nogen grad heraf.

Sma, hyppige transaktio-
ner mellem de samme ak-
torer

Grossisterne har faste samhandels-
forhold med hovedparten af kun-
derne. Det store antal mindre VVS-
installaterer blandt kunderne bruger
i hej grad sméa hyppige ordrer med
dag-til-dag levering.

M3 forventes ugendret.

Omkostningssymmetri

Relativt ensartet service. Klart stor-
ste omkostningspost er varekeb, der
er forholdsvis ens i pct. af omsat-
ning for alle storre akterer. Det
samme gelder i ovrigt udgifter til
lon samt omsaetning pr. ansat.

Kan blive sterre mellem de to
storste som folge af fusionen,
da AO elimineres og den fu-
sionerede enhed og Brdr.
Dahl bliver nasten lige store.

Hgj produkthomogenitet

AO, LM, Brdr. Dahl og Sanistal til-
byder alle et stort produktsortiment,
naesten ensartet hejt serviceniveau
og er landsdeekkende.

4 landsdeekkende akterer bli-
ver til 3. Dermed oges ho-
mogeniteten mellem service-
niveauet samlet set pd mar-
kedet da det resterende ud-
bud af tjenester bliver mere
ensartet end for fusionen.

Kontakten pd andre mar-
keder

AO, LM, Brdr. Dahl og Sanistél
mgdes allerede pa flere markeder.

Virksomhederne medes sta-
dig pd de samme markeder,
men det bliver et styrket LM
pa bade VVS og el. Dermed
vil den potentielle gengel-
delse via kontakt pd flere
markeder blive vasentligt
storre for LM’s vedkommen-
de, ligesom LM med storre
kraft kan fremsaette troveerdi-
ge trusler pa flere markeder
mod evt. afvigende virksom-
heder.

Strukturelle forbindelser

Der er en strukturel forbindelse
mellem Sanistél og AO, der pavir-
ker Sanistals incitamenter til at
konkurrere med AO.

Den strukturelle forbindelse
mellem Sanistdl og AO op-
herer.

Vertikal integration

Brdr. Dahl er vertikalt integreret
med den store franske koncern
Saint Gobain. Herudover er Brdr.
Dahl vertikalt integreret med @land
A/S som er den sterste producent i
Danmark af cirkulere rer og fit-
tings i galvaniseret stél.

Ma forventes uandret.

Symmetriske markedsan-
dele

De to sterste, Brdr. Dahl og AO,
har markedsandele pa hhv. [38-42]
og [20-25] pct.

Brdr. Dahl og LM bliver me-
re symmetriske med hhv.
[38-42] og [30-35] pct. 1
markedsandel. I og med at en
landsdaekkende grossist for-
svinder, vil de smé grossister
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re koordination.

fa svaerere ved at destabilise-

Lav innovation Innovationen er lav. Der er ingen | Mé formodes uandret.
storre “’spring” 1 grossisternes ud-
vikling af nye serviceydelser. Der-
med kan en grossist (evt. udefra-
kommende) ikke via innovation ta-
ge storre markedsandele fra de ov-
rige grossister.

Kapacitetsbegraensninger | Markedsunderspgelser peger pa ka- | De sma grossisters kapaci-
pacitetsbegreensninger isaer hos de | tetsbegransninger ma for-

sma grossister og i hvert fald pa | modes uandrede.
kort sigt. Derfor kan de sma grossi-
ster ikke oge deres salg i et omfang,
der vil udgere et vesentligt konkur-
rencemassigt pres pa de store gros-
sister.

951.  En del af de enkeltfaktorer som er nevnt i skemaet ovenfor har primaert
betydning for, hvorvidt de 3 Airtours-betingelser (gennemsigtighed, trovaerdige
gengzldelsesmekanismer og modvagte) for koordinering er opfyldt. Andre
enkeltfaktorer, som har betydning for risikoen for koordination, knytter sig i
mindre grad til Airtours-betingelserne. Det galder koncentrationsniveauet,
symmetri 1 markedsandele og omkostninger, kapacitetsbegraensninger, vertikal
integration og innovation. Disse beskrives nermere i det folgende. De fakto-
rer, som knytter sig til Airtours-betingelserne, gennemgés efterfolgende 1 sam-
menhang hermed.

Hgj koncentration

952. P& markedet for salg af VVS- og VA-artikler til det professionelle mar-
ked er koncentrationen hgj allerede inden en fusion.

953.  HHI udger [2250-2450] er [75-80] pct. for fusionen. Efter fusionen sti-
ger HHI til [2700-2900], hvilket svarer til en stigning pa [300-400]. CR3 stiger
med [5-10] pct.-point til [85-90] pct.

954.  HHI ligger hojt set i relation til Kommissionens retningslinier for vur-
dering af horisontale fusioner.

955.  Da koncentrationen malt sdvel ved HHI som CR3 i forvejen er hojt, og
stigningen som folge af fusionen er betydelig, er der i henhold til Kommissio-
nens retningslinier vaegtige grunde til at undersege markedet for salg af VVS-
/V A-artikler nermere for konkurrenceproblemer.

Symmetriske markedsandele

956. Tilskyndelsen til at etablere koordineret adfeerd er steorre, hvis de store
virksomheder pd markedet har relativt symmetriske markedsandele. Hvis mar-
kedsandelene for de storste akterer er relativt ens, vil bade gevinsten ved koor-



dinering og tabet ved gengeldelse i tilfelde af afvigelse, sdledes vaere nogen-
lunde lige stort for de involverede virksomheder.

957.  For fusionen er der to store grossister Brdr. Dahl ([38-42] pct.) og AO
([20-25] pct) og to mellemstore grossister Sanistal ([15-20] pct.) og LM ([5-10]
pct.). Brdr. Dahl er séledes klart den sterste grossist, mens AO er den naststor-
ste og Sanistal den tredjestorste grossist. Samtlige grossister har haft relativt
stabile markedsandele over perioden 2002-2006, bortset fra i 2006 hvor de fu-
sionerede parters markedsandel [....], mens Brdr. Dahls og Sanistéls er steget
med [0-5] pct. point jf. tabel i markedsbeskrivelsen.

958.  Efter fusionen @ndrer markedsstrukturen sig, fordi den fjerdesterste og
landsdaekkende grossist elimineres. Brdr. Dahl og den fusionerede enhed vil
herefter 4 nasten symmetriske markedsandele pa hhv. [38-42] og [30-35] pct.

959. Fusionen indeberer sdledes, at de to sterste grossister far vasentligt
mere symmetriske markedsandele. Markedsandelene er ikke helt ens, men for-
skellen er ikke stor og mindskes vasentligt ved fusionen. Dermed vil gevin-
sterne ved koordinering og tabene ved afvigelse ogsd blive mere symmetriske,
og det gger tilskyndelsen til koordineret adfaerd.

Omkostningssymmetri

960. Symmetri i omkostningsstrukturen har ogsa betydning for risikoen for
koordination jf. ovenfor.

961. Det er ikke umiddelbart muligt at foretage en regnskabsmassig opsplit-
ning af omkostningerne for de store grossister fordelt pd deres forskellige for-
retningsomrader. En sammenligning af omkostningsstrukturen mé derfor tage
afsat i omkostningsstrukturen for de enkelte virksomheder set under ét.

962.  Varekebet, der er den sterste udgiftspost for de fire landsdaekkende
grossister, udger mellem 72 og 76 pct. af omsatningen, jf. tabel 7.1.2.1.2.
AQ’s relativt lave andel til varekeb ma antages efter fusionen at betyde, at den
fusionerede enheds andel til varekeb falder og dermed kommer tattere pd Brdr.
Dahls. Desuden vil LM’s andel til varekeb komme leengere vaek fra Sanistals
andel til varekab.

Tabel 7.1.2.1.2 Omkostninger

Omsgatningsposter Lemvigh- Sanistal Brdr. Dahl Brdr.A& O
Miller Johansen

Varekeb/omsatning (pct.) 76,2 76,2 72,6 72,3

Len/omsatning (pct.) 10,0 10,5 10,7 11,7

Omsatning pr. ansat (mio. 3,6 3,4 35 33

kr.)

Kilde: Grossisternes regnskaber for 2006.
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963. Lon er den naststerste udgiftspost for grossisterne og udger mellem 10
og knap 12 pct. af omsetningen. Men ogsa her vil fusionen formentlig fore til,
at Brdr. Dahl og LM vil komme til at vaere mere symmetriske, idet LM for fu-
sionen har den laveste lenandel, og AO har den hgjeste.

964. Omsatningen pr. ansat er pd nogenlunde samme niveau for alle virk-
somhederne, idet den udger mellem 3,3 og 3,6 mio. kr. Ogsé her ma LM og
Brdr. Dahl forventes at blive mere symmetriske, idet LM for fusionen har storst
oms&tning pr. ansat, mens AO har mindst.

965. Det skal understreges, at tabellen ovenfor er baseret pd grossisternes
overordnede regnskaber og derfor omfatter de fire virksomheders aktiviteter pa
hhv. VVS/VA (AO, LM og Brdr. Dahl), el (AO, LM og Sanistal), VVT (AO,
LM, Brdr. Dahl og Sanistdl) og stidl (LM og Sanistal). Da de fire grossister
imidlertid anvender nogenlunde samme forretningskoncepter, skennes den
manglende opsplitning ikke i veesentligt omfang at pavirke sammenligningen.

966. Det ma pa den baggrund konkluderes, at der er forholdsvis stor om-
kostningssymmetri mellem de store akterer pd VVS-markedet, og at omkost-
ningssymmetrien bliver sterre efter fusionen.

Vertikal integration

967. Brdr. Dahl er vertikalt integreret med den store franske koncern Saint
Gobain, der blandt sine aktiviteter har produktion af byggemateriel. Denne
strukturelle forbindelse kan give Brdr. Dahl indsigt i en mindre del af konkur-
renternes omkostninger.

968. Ifeolge Kommissionens afgerelse i fusionen mellem Saint Gobain og
Dahl'*, der blev godkendt uden tilsagn, havde fusionen alene virkninger pa det
segment af VVS-/VA-markedet, der omfatter teknisk isolering, dvs. varme- el-
ler stgjisolering knyttet til varme- og ventilationsanlaeg. Saint Gobain havde i
2004 ifelge Kommissionens afgerelse en markedsandel pd segmentet for tek-
nisk isolering pa mellem 15-25 pct. i Danmark.

969.  Brdr. Dahls vertikale integration med Saint Gobain giver saledes Brdr.
Dahl en vis indsigt 1 konkurrenternes omkostninger og forhandlingsstrategier.
Der er dog tale om et begraenset omrade, som nappe har vesentlig betydning.

Lav innovation

970. Ifelge styrelsens markedsundersggelse har der ikke varet storre tekno-
logiske fremskridt 1 grossisternes serviceydelser inden for de sidste 5 ér, hvor-
ved én markedsakter som felge af innovation pludselig har taget storre mar-
kedsandele fra de ovrige markedsakterer.

146 Sag M. 3407 Saint Gobain/Dahl.
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971.  Styrelsens undersogelse viser fX, at de elektroniske bestillingssystemer
har en vis betydning for salg af VVS-materiel, men de har ikke en lige s& ud-
bredt anvendelse som pa el-markedet. Disse bestillingssystemer har varet an-
vendt i branchen siden starten af 1990’erne.

972.  Der er saledes tale om et marked med beskeden innovation, som sker 1
lobende gradvise fremskridt, der ikke vil kunne virke destabiliserende for et
eventuelt koordinerende udfald i markedet.

Kapacitetsbegransninger

973.  Virksomheder med ledig kapacitet vil have sterre incitamenter til at
bryde den koordinerede adferd fx ved at senke priserne eller foroge de udbud-
te mangder. Hvis alle virksomheder, der deltager i koordinationen, har nogen-
lunde ens ledig kapacitet — eller mulighed for at ege kapaciteten forholdsvis
hurtigt — vil virksomhederne kunne gengalde, hvis konkurrenterne bryder ko-
ordinationen og forseger at tage markedsandele fra andre. Hvis alle virksom-
heder omvendt har begranset ledig kapacitet, gger det stabiliteten af den ko-
ordinerede adfaerd, fordi virksomhederne kun kan tage mindre markedsandele
fra andre virksomheder og dermed kun far en mindre gevinst ved at afvige.

974.  De store grossister har et landsdaekkende net af filialer, og deres efter-
spargsel kan kun antages at udgere en lille del af omsatningen hos hver enkelt
producent. Derfor mé det generelt leegges til grund, at de store grossister gene-
relt vil have en betydelig fleksibilitet i forhold til deres kapacitet. Det betyder
pa den ene side, at der ikke er betydelig ledig kapacitet, men ogsé at de store
grossister relativt let vil kunne ege deres produktion, hvis efterspergslen stiger.

975.  Set i forhold til markedets storrelse har de smé grossister mindre gode
muligheder for at oge og mindske kapaciteten. De sma grossister saledes hver
iser en markedsandel pa 1-2 pct. og har ikke et bredt net af filialer. En raekke
af VVS-/VA-grossisterne oplyser, at de vil stede pa kapacitetsbegraensninger,
hvis de umiddelbart skulle ege deres salg med fx 25-50 pct., hvis det var muligt
ved deres nuvarende prisniveau, jf. markedsbeskrivelsen.

976. De grossister, som mener, at de vil stede pa kapacitetsbegransninger
ved en storre stigning i efterspergslen, har oplyst, at arsagerne bl.a. er be-
grensninger 1 deres [..].

Konklusion

977.  Da fusionen forer til en betydelig stigning i koncentrationen pd marke-
det, mere symmetriske markedsandele for de to store grossister og eget om-
kostningssymmetri, er der siledes vagtige grunde til at undersege, hvorvidt fu-
sionen gger risikoen for koordineret adfeerd — herunder hvorvidt Airtours-
betingelserne for koordineret adferd er opfyldt.
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7.1.2.2 Airtours betingelserne — er de opfyldt for VVS-/VA-markedet?

978.  For at koordineret adfeerd kan opstd og opretholdes over tid forudsatter
det ifolge retspraksis, at folgende tre kendetegn ved markedet er til stede, her-
efter ”Airtours betingelserne”:

e Hgj gennemsigtighed.
Det skal veere muligt for markedets akterer at holde gje med hinan-
den. Gennemsigtighed i markedet er bdde vigtig for at virksomhe-
derne — uden at aftale det — kan finde et referencepunkt for deres ad-
feerd og for at de hver isar kan opdage afvigelser herfra.

e Troveerdig gengaeldelse
Der skal eksistere troverdige gengaldelsesmekanismer, som kan
ivaerksaettes over for konkurrenter, der afviger fra den koordinerede
adferd. Dermed vil konkurrenterne hver is@r ikke have incitament
til at afvige fra den koordinerede adferd, fx ved at senke priserne.

e Ingen modvegte (fraveer af potentiel konkurrence og staerke
kunder)
Der mé ikke eksistere modvegte i form af konkurrenter eller kun-
der, der kan destabilisere den koordinerede adferd. Sddanne mod-
vaegte kan fx vare nye konkurrenter, der treder ind pa markedet
med en aggressiv prispolitik og dermed bryder den koordinerede
adfeerd. Det kan ogsd vare sterke kunder, der kan udeve et vaesent-
ligt og generelt pres pa priserne for de virksomheder, der deltager i
den koordinerede adferd.

979.  Alle tre Airtours-betingelser skal vere opfyldt for, at koordineret ad-
feerd er sandsynliggjort. Samtidig skal det sandsynliggeres, at mulighederne for
koordineret adfeerd eges som folge af fusionen.

980. Det er mest sandsynligt, at de potentielle skadevirkninger af fusionen
vil give sig udslag i et hejere prisniveau som folge af koordinering af priser
kombineret med en mindre intensiv konkurrence om hinandens kunder.

981. I det folgende vurderes, om de tre Airtours-betingelser er opfyldt pa
VVS-/VA-markedet. Det skal sidledes vurderes, om forudsatningerne for at de
store grossister efter fusionen vil kunne koordinere priser og konkurrere mindre
intensivt om hinandens kunder er til stede, og om det er sandsynligt at det sker.
Forst vurderes, hvilke skadevirkninger fusionen vil kunne have og hvordan de
kan opstd, og dernast om Airtours-betingelserne er opfyldt.
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7.1.2.2.1 Konkurrenceskadelige virkninger: Koordination af priser og
mindre aggressiv konkurrence om kunderne

982.  Priserne til grossisternes kunder bestér typisk af en listepris kombineret
med individuelt forhandlede rabatter. Rabatterne er betydelige — ofte i sterrel-
sesordenen [..-..] pct. eller mere — og varierer fra varegruppe til varegruppe og
inden for varegrupperne. De forskellige grossister opererer med relativt ensar-
tede rabatsatser, jf. markedsbeskrivelsen.

983. Koordinering af priserne kan séledes principielt ske bade ved, at grossi-
sterne haver listepriserne, eller ved, at de senker rabatterne.

984.  Det mest sandsynlige koordineringsudfald vil vere, at listepriserne hee-
ves, samtidig med at rabatternes procentvise sterrelse bibeholdes pa samme ni-
veau som i dag. Nér koordinering af listepriserne forekommer mest sandsynligt
skyldes det det for det forste, at det vil vere relativt let for grossisterne at finde
et referencepunkt for koordinering vedr. listepriserne. Det kan fx vaere en sam-
let forhejelse af alle listepriser med en bestemt procent eller en forhgjelse pa
udvalgte varegrupper. For det andet er listepriserne alment kendt af aktererne,
som derfor let vil kunne konstatere, om konkurrenterne ogsa haver priserne, jf.
nedenfor.

985.  Rabatternes procentvise storrelse ville principielt ogsé kunne udgere re-
ferencepunktet for koordinering. Hvis rabatterne benyttes som referencepunkt
for koordinering, kan grossisterne koordinere ved at senke rabatniveauet gene-
relt, fx fra at have rabatter i storrelsesordenen 50 pct. til at have rabatter i stor-
relsesordenen 40 pct. Det er imidlertid ikke sandsynligt, at priserne haves ved
at seenke rabatniveauet generelt. De konkrete rabatter er sdledes opgjort meget
detaljeret pd de enkelte varenumre, hvorfor alle samhandelsaftaler vil skulle
revideres. Det vil vaere arbejdskraevende og vil — givet kundernes fokus pé ra-
batterne — kunne skabe en del utilfredshed

986. Om koordineringen sker via listepriserne eller rabatterne giver ingen
kvalitative forskelle i1 forhold til vurderingen af de konkurrenceskadelige virk-
ninger, idet begge koordineringsformer vil resultere i1 hgjere priser for kunder-
ne. I det folgende tages udgangspunkt i koordinering af listepriser.

987. Da listepriserne er alment kendte, vil grossisterne principielt set kunne
koordinere priser pa samtlige produkter, der salges pd VVS-/VA-markedet 1
dag. Givet det betydelige antal varenumre vil koordinering pa produktniveau i
praksis vere vanskeligt.

988.  Det er imidlertid heller ikke nedvendigt at koordinere priser pa hver en-
kelt vare. Grossisterne vil kunne koordinere priserne fx ved at fastsatte en be-
stemt procentvis forhgjelse pé alle eller udvalgte varegrupper. Det vil have som
konsekvens, at grossisterne generelt vil kunne have prisniveauet, selvom der
samtidig vil kunne vaere variation mellem de enkelte varegrupper
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989.  Koordinationen kan opsté ved et signal fra én af de store virksomheder,
eksempelvis i1 pressen eller fagblade, om en generel forhgjelse af listeprisen.
Det kunne vare begrundet med en stigning i omkostningerne, herunder hojere
ravarepriser, hegjere lenomkostninger eller en foregelse af det generelle rente-
niveau. Et vist offentligt annonceret varsel vil give konkurrenterne mulighed
for en tilsvarende udmelding, som kan bekrefte, at de felger efter. Grossisterne
vil herefter let kunne se, om konkurrenterne efterfolgende haver listepriserne
eller tilkendegiver at gore det.

990. For at iverksette denne form for koordineret adferd er det ikke ned-
vendigt at kende konkurrenternes rabatter, da det alene er listepriserne der er
referencepunktet. Det er til gengald nodvendigt at kende rabatterne for at kun-
ne opdage, om konkurrenterne ogsa reelt folger den koordinerede adferd. En
afvigelse fra den koordinerede adfaerd vil sadledes mest sandsynligt ske ved, at
grossisterne haver rabatterne.

991. En eventuel afvigelse fra en koordineret adfaerd vil have som formal at
vinde markedsandele. En nedsattelse af priserne over for egne kunder vil kun
fore til en lavere indtjening. Den mulige gevinst ved at afvige forudsetter, at
den afvigende grossist tager markedsandele fra de ovrige.

992. VVS-markedet er karakteriseret ved faste kundeforhold, hvor kunderne
typisk handler med 2-3 grossister med en enkelt grossist som hovedleverander.
En afvigelse fra den koordinerede adfzerd vil derfor indebare, at den afvigende
virksomhed tilbyder konkurrenternes kunder bedre priser eller rabatter.

993.  For at opdage en siddan afvigelse skal grossisterne kunne fa viden om
det, hvis en konkurrent forseger at underbyde med henblik pa at vinde mar-
kedsandele. Kendskab til udviklingen i bade den samlede omsatning pa mar-
kedet og de store akterers markedsandele vil ogsd give grundlag for at kunne
afslore en afvigelse. Herudover vil det vare en fordel, hvis grossisterne kender
hinandens rabatter pé et overordnet niveau.

994. I afsnittet om gennemsigtighed nedenfor vurderes det, om de nedvendi-
ge forudsatninger vedr. gennemsigtighed for at kunne etablere og opretholde
en koordineret forhgjelse af priserne er til stede pd VVS-markedet.

995.  Det er ikke givet, at forhgjelsen af priserne vil ske umiddelbart efter fu-
sionen. Det er muligt, at der vil gd noget tid, og at aktererne venter til, de har
en anledning til at haeve priserne. Det kunne f.eks. vaere en udefra kommende
stigning i renten, rvarepriser, transportomkostninger eller lenomkostninger.

996. En foregelse af listepriserne vil formentlig blive kombineret med en
mindre intensiv konkurrence om hinandens kunder, hvorefter der opstar en stil-
tiende forstaelse mellem de store grossister om, at man fx ikke “unedigt” er
konkurrencemaessigt aggressiv over for hinandens store kunder. Herved kan de
store kunders kebermagt blive reduceret, fordi de tilbageverende store grossi-
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ster vil veere tilbageholdende med at give “gode tilbud” til kunder, der plejer at
leegge storstedelen af deres indkeb hos en anden grossist. En sddan kundede-
ling vil 1 praksis virke ligesom egentlig priskoordinering.

997.  Huvis der er tilstreekkelig gennemsigtighed, vil grossisternes kunne fast-
holde afs@tningsmenstre i forhold til forskellige kunder. De tre store grossister
vil sdledes vide, at de kunder, som grossisten ikke selv har, med stor sandsyn-
lighed er kunder hos en af de to andre store grossister, og omvendt. Derfor vil
det ogsé vere sandsynligt, at de tre store grossister vil kunne koordinere deres
adferd ved ikke at konkurrere aggressivt om hinandens kunder.

998.  En yderligere skadevirkning af fusionen vil vere, at hver enkelt af de
tre store grossister ikke vil have incitament til at senke listepriserne over for
kunderne, nar den enkelte grossist opnér effektivitetsgevinster, forbedrede ind-
kebsmuligheder eller andre omkostningsbesparelser. Det skyldes, at grossisten
kan forudse, at modparten vil reagere pd en sddan senkning ved ogsé at saenke
sine egne priser. Dermed vil den eneste rationelle og mest profitable strategi
for den pagaeldende grossist veere at undlade at saenke listepriserne i en sddan
situation.

999.  En koordinering af priser eller rabatter fra de tre store grossisters side
ma is@r antages at kunne gennemfores over for den store andel af mindre
VVS-installaterer, som ikke har nogen kebermagt af betydning. VVS-
installatererne tegner sig for mellem 50 og 60 pct. af omsatningen hos grossi-
sterne. Landsdakkende teknik-entreprenerer som fx Bravida vil muligvis vaere
1 stand til at forhandle sig frem til storre rabatter pga. storre samlet indkeb og
dermed i et vist omfang kunne modgé en foregelse af listepriserne.

1000. I det folgende gennemgas de tre Airtoursbetingelser gennemsigtighed,
trovaerdige trusler og modvagte med henblik pd at vurdere om de er opfyldt pa
VVS-markedet 1 forhold til en koordineret forhgjelse af priserne.

7.1.2.2.2 Gennemsigtighed

1001. For at koordineret adfeerd kan opstd og opretholdes over tid er det en
afgerende forudsatning, at gennemsigtigheden pa markedet er tilstreekkeligt
stor til, at de involverede virksomheder kan se, om konkurrenterne “folger
med” og haver priserne, og at de kan opdage, hvis konkurrenterne afviger fra
den koordinerede adfzerd og underbyder for at vinde markedsandele.

1002. Det er imidlertid ikke et krav, at grossisterne har et meget detaljeret
kendskab til de precise vilkdr for konkurrenternes salg, priser og rabatter.
Gennemsigtigheden skal dels gore det muligt at fastsla, hvilke regler der gel-
der for den stiltiende koordinering — fx en prisforhgjelse pa alle eller udvalgte
varegrupper, jf. ovenfor — dels medfere alvorlig risiko for, at de evrige oligo-
polmedlemmer opdager afvigende adfaerd, der kan bringe den stiltiende koor-
dinering i fare, jf. i Impala-sagen.
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1003. I afgerelsen i Impala-sagen fastslar Retten i1 Forste Instans: ”Gennem-
sigtigheden pa markedet skal [ ..] vare tilstraekkelig til at give hvert medlem af
det dominerende oligopol mulighed for pa en tilstrekkelig praecis og umiddel-
bar méde at fa kendskab til udviklingen i alle de andre medlemmers adfaerd pa
markedet. Den nedvendige gennemsigtighed indebaerer ikke, at hvert enkelt
medlem nar som helst og i alle enkeltheder kan skaffe sig kendskab til, p& nej-
agtig hvilke vilkar hvert enkelt af de ovrige oligopolmedlemmers salg er blevet
foretaget, men skal dels gore det muligt at fastsld, hvilke regler der gaelder for
den stiltiende koordinering, dels medfere alvorlig risiko for, at de evrige oligo-
polmedlemmer opdager afvigende adfaerd, der kan bringe den stiltiende koor-
dinering i fare” Impala, premis 440 (egne understregninger), jf. afsnit 5.

1004. Selv 1 tilfelde, hvor priserne ikke er gennemsigtige, kan afvigelser fra
den koordinerede adfaerd vere relativt let at opdage, fordi prisnedsattelser fra
en af virksomhederne i nogle tilfelde vil have en betydelig virkning pa afsat-
ningen hos konkurrenterne, jf. UK Competition Commission Merger Guide-
lines (punkt 3.37).

1005. Herudover kan virksomhederne 1 brancher, hvor kunderne typisk har
flere leveranderer — som i den konkrete sag — via kunderne fi informationer om
konkurrenternes rabatter, jf. senere

1006. Gennemsigtigheden om rabatsatser og andre vilkar behover siledes ik-
ke at vaere sa omfattende, at grossisterne pa et hvert tidspunkt har detaljeret
kendskab til de nejagtige priser og rabatter for hvert enkelt salg, som konkur-
renterne har foretaget. Gennemsigtigheden skal blot vere tilstraeekkelig til, at
grossisterne rimelig preecist og relativt hurtigt kan fa kendskab til konkurren-
tens adferd pd markedet.

1007. At gennemsigtigheden ikke behover at vere sa detaljeret og omfattende
folger ligeledes af EU-Kommissionens retningslinier for vurdering af horison-
tale fusioner samt US Merger Guidelines og UK Competition Commission’s
rapport i Safeway refereret ovenfor under pkt. 7.1.1.

1008. Der er en raekke faktorer, som har indflydelse pd gennemsigtigheden af
priserne og rabatterne pa markedet og som i kombination har indflydelse pa,
hvor let det vil vaere for de tre store grossister at koordinere deres priser efter
fusionen.

1009. VVS-markedet er kendetegnet ved, at der eksisterer 15-20.000 vare-
numre, og at samhandelsaftalerne mellem grossister og kunder indeholder indi-
viduelt forhandlede rabatter. Desuden kan rabatterne vere forskellige alt efter,
om der er tale om projektsalg, leveringssalg og forskrivningssalg. Disse forhold
medvirker umiddelbart til, at det kan synes vanskeligt for grossisterne at holde
oje med hinandens priser.

220/359



1010. Der er imidlertid en reekke forhold ved markedets karakteristika, der in-
debarer, at gennemsigtigheden reelt er ganske hgj. Det skyldes primeert, at
grossisternes listepriser er almindeligt kendte, at grossisterne har et godt kend-
skab til hinandens rabatter, at de faste samhandelsforhold med sma, hyppige
ordrer giver en tet og vedvarende kontakt mellem grossisterne og deres kun-
der, og at grossisterne har et godt kendskab til hinandens omsetning og mar-
kedsandele. Disse forhold gennemgas i det folgende.

1011. Gennemsigtigheden eges endvidere som folge af fusionen, fordi antallet
af store akterer reduceres fra 4 til 3. Fusionens virkninger pa gennemsigtighe-
den 1 markedet gennemgés ogsé nermere nedenfor.

Grossisternes kender hinandens listepriser

1012. Der er stor offentlighed omkring grossisternes listepriser. For de fire
store, landsdaekkende grossister, Brdr. Dahl, AO, LM og Sanistal kraver det
serlige brugerrettigheder at f adgang til grossisternes listepriser'*’. I praksis
er det dog ret nemt at fa adgang til de pagaldende grossisters listepriser ogsa.

1013. Konkurrencestyrelsen foretog den 10. december 2007 en kontrolunder-
sogelse blandt de 4 store VVS-grossister (AO, Brdr. Dahl, Sanistdl og LM). Pa
baggrund af kontrolunderseggelsen kunne styrelsen konstatere, at der er tale et
marked praeget af stor gennemsigtighed, og hvor grossisterne relativt nemt
kunne skaffe sig oplysninger om deres konkurrenters listepriser, salg og forret-
ningsbetingelser m.v.

1014. Kontrolundersogelsen viste, at listepriserne er tilgengelige via virk-
somheden Dan-Kalk Odense ApS, der er leverander af losninger for opmaling,
kalkulation, materialestyring, kvalitetsstyring, drift og vedligeholdelse inden
for VVS- og blikkenslagerfagene. Grossisterne indberetter hver iser deres li-
stepriser til Dan-Kalk, der har sammenligninger af prislisterne klar ca. 14 dage
efter indberetningen. Ved kombination af listerne over grossisternes listepriser
og den enkelte VVS-installaters rabataftale(r) udarbejder Dan-Kalk kalkulatio-
ner pd materialer, arbejdslen mv. til brug for installaterernes tilbudsgivning.
Listerne over listepriser tilgeengelige for alle, som maétte onske at f& dem.

1015. Efter styrelsens kontrolundersogelse modtog styrelsen uopfordret for-
klarende bemaerkninger fra [..] advokat, [....], til de dokumenter, som styrelsen
havde indhentet fra kontrolbesgget hos hans klient. Heraf fremgér bl.a.:

... kommentar nederst pa side 1 i bilaget omkring konkurrenternes markeds-
priser, er de priser, der indberettes af DanKalk, idet alle grossisterne sender

147 De professionelle kunder kan fa loginkode og password ved at kontakte grossisten, hvis de ensker

adgang til grossisternes listepriser. AO’s listepriser for VVS-artikler var fuldt offentligt tilgeengelige pa
virksomhedens hjemmeside indtil 15. april 2008, hvor parterne i deres heringssvar 15. april 2008 meddel-
te, at der nu kraeves kodeord for at opna adgang til AO’s listepriser pa hjemmesiden.
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deres prislister til Dankalk, nar prislisterne bliver &ndrede og offentliggjort.
Installatgrerne kan henvende sig til DanKalk og fa kalkulationer indeholdende
materialer, arbejdslen mv. baseret pa de forskellige grossisters listepriser.
Grossisterne kan fa hinandens prislister gennem DanKalk, ligesom de kan se
disse prislister pa de andre grossisters hjemmesider, hvor salgsprislisterne bli-
ver indsat, nar disse &ndres. [..] @ndrer sin prisliste hver 4. maned, indsender
denne til DanKalk, offentligger den pa hjemmesiden og sender den til 100-150
kunder. Prislisterne indberettes forholdsvis hurtigt til DanKalk, der har sam-
menligninger af prislisterne klar ca. 14. dage efter det pagaeldende manedsskif-
te.” (egen understregning)

1016. Af Dan-Kalks hjemmeside fremgar det endvidere, at der den 6. marts
2008 er sket en prisopdatering, og “at prisfilen indeholder opdateringer fra
AQ, Solar, Sanistal og Brdr. Dahl”.

1017. Materiale fra kontrolbesgget viser ogsa, at i hvert fald to af de fire gros-
sister [XX og XX] i sterre eller mindre omfang foretager lobende prissammen-
ligninger mellem egne og konkurrenternes prislister. P4 basis af det indhentede
materiale ser det ud til, at [XX] udarbejder en oversigt over priser for en reekke
varenumre. Der ser ud til at vare tale prissammenligninger af listepriser for de
storste fire grossister (Brdr. Dahl, AO, LM og Sanistal).

1018. Den hgje gennemsigtighed pa listepriserne indeberer, at virksomheder-
ne let kan konstatere, om alle de store konkurrenter ”felger med op” ved en
koordineret forhgjelse af listepriserne.

Grossisterne har et godt kendskab til hinandens rabatter

1019. Det er alment kendt, at alle grossisterne gor brug af hgje rabatter over
for de professionelle kunder, jf. markedsbeskrivelsen. Priskonkurrencen fore-
gér 1 dag derfor nasten udelukkende pé individuelt forhandlet rabat og bonus.

1020. Samhandelsaftalerne mellem den enkelte grossist og dennes kunde in-
deholder den individuelle kundes rabatter og bonus. Det fremgar af styrelsens
markedsundersogelse, at der ved indgéelse af arlige samhandelsaftaler forhand-
les individuelt med den enkelte kunde om rabatterne, der typisk varierer fra va-
regruppe til varegruppe inden for VVS-materiel. Det er dokumenteret af de
samhandelsaftaler, som styrelsen har indhentet.

1021. Gennemsigtigheden har — som tidligere navnt — ikke en karakter, sa
den enkelte grossist har et detaljeret kendskab til konkurrenternes rabatter pa
varenumre til den enkelte grossist. Det er heller ikke nedvendigt for, at grossi-
sterne kan koordinere deres priser (inkl. rabat) pd et mere overordnet niveau.
Da er det tilstrekkeligt, at grossisterne har en rimelig precis indsigt i grossi-
sterne rabatniveauer pa fx varegrupper.
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1022. Et kendetegn ved markedet er, at grossisterne har en lebende kontakt
med en stor del af deres kunder. Denne lebende kontakt sikrer dem kendskab
til konkurrenternes adfzerd, idet kunderne typisk benytter flere grossister.

1023. Det fremgar saledes af styrelsens markedsundersggelse 2, at alle de ad-
spurgte mindre VVS-installaterer og 75 pct. af de adspurgte store VVS-
installaterer i dag har samhandel med 3 grossister eller flere pd VVS-markedet,
jf. markedsafgreensningen.

1024. Styrelsens markedsundersegelse 2 viser endvidere, at 58 pct. af de store
kunder aktivt bruger bonus- og rabattilbud fra den ene grossist til at forhandle
sig til bedre priser hos de andre grossister, jf. tabel 7.1.2.2.2.1. Af de mindre
VVS-kunder bruger 29 pct. aktivt rabat- og bonustilbud til at forhandle sig
frem til bedre priser hos grossisterne.

Tabel 7.1.2.2.2.1: Kunder i markedsundersggelse 2 (spgrgsmal 15):
”Bruger | bonus- eller rabattilbud fra den ene grossist til aktivt at forhandle jer til bedre
priser hos de andre grossister?”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 58 29
Nej 42 71
Total 100 100

1025. 88 pct. af de sméa og 75 pct. af de store VVS-kunder har oplyst, at rabat
og bonus kan @ndres i lebet af aftaleperioden, jf. tabel 7.1.2.2.2.2 nedenfor. 65
pct. af de smd og 63 pct. af de store VVS-kunder har oplyst, at deres ra-
bat/bonus @ndres hyppigere end arligt. 36 pct. af de sma og 42 pct. af de store
VVS-kunder svarer, at de forhandler rabat og bonus hyppigere end arligt med
deres grossister.
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Tabel 7.1.2.2.2.2: Hyppighed af bonusforhandlinger
Kundernes svar Stor VVS Lille VVS
Pct. Pct.

Hvor hyppigt forhandler i bonus?
- Hyppigere end manedligt 21 -

- Hyppigere end kvartalsvis 4 18
- Hyppigere end arligt 17 18
- Arligt eller sjeldnere 58 59
Kan rabat/bonus @ndres 1 lebet af
aftaleperioden?
- Ja 75 88
- Nej 25 6
Hvor ofte @ndres rabat/bonus?
- Hyppigere end manedligt 21 29
- Hyppigere end kvartalsvis 13 18
- Hyppigere end arligt 29 18
- Arligt eller sjeldnere 29 24

Hvor hyppigt indhenter i tilbud fra
grossisterne 1 forbindelse med jeres
afgivelse af licitationsbud?

- Hyppigere end manedligt 58 76
- Hyppigere end kvartalsvis 8 18
- Hyppigere end érligt 17 -
- Arligt eller sjzldnere 13 -

Note: Markedsundersogelse 2.

1026. De ret hyppige forhandlinger af rabatter ssmmenholdt med at kunderne
typisk handler med flere grossister og spiller disse ud med hinanden, vil give
grossisterne et godt kendskab til hinandens rabatter.

1027. Kunderne indhenter oftere tilbud fra grossisterne til brug for kundernes
afgivelse af licitationsbud 58 pct. af de store kunder og 76 pct. af de sma kun-
der indhenter saledes tilbud fra grossisterne hyppigere end manedligt.

1028. Gennemsigtigheden 1 forbindelse med projektsalg md dog antages at
vare mindre, da der i forbindelse med disse tilbud ofte er tale om “pakker”, der
er sammensat af en lang raekke produkter, hvor den enkelte tilbudsgiver — 1
samarbejde med grossisten — har et vist rdderum for at vaelge mellem forskelli-
ge losninger.

1029. Grossisternes rabatter inden for forskellige varegrupper er i gvrigt rela-
tivt ensartede. Ifolge styrelsens markedsundersogelse 2 mener 42 pct. af de smé
kunder, at grossisternes rabatter varierer mellem 0-5 pct., jf. tabel 7.1.2.2.2.3
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nedenfor. For de store kunders vedkommende er det 63 pct., der mener dette.
Godt en fjerdedel mener, at rabatterne varierer mellem 5 og 10 pct.

1030. De forhandlede rabatter er for de fleste kunder heje, ofte 30-40 pct.
ifolge de samhandelsaftaler, som styrelsen har indhentet, og kan vare helt op
til 70 pct. for store kunder. Derfor udger en procentvis forskel i rabatterne pa
op til 5 pct. for omkring halvdelen af kunderne en relativt begraenset forskel 1
rabatterne. P4 den baggrund ma rabatterne karakteriseres som forholdsvis ens.

Tabel 7.1.2.2.2.3: Kunder i markedsundersggelse 2 (spgrgsmal 9):
”’| hvilken udstraekning far | samme rabat og bonus nar | handler med jeres grossist”

VVS Stor Lille
Pct. Pct.

Grossisterne giver samme ra- 4 12

bat/bonus

Forskel op til 2 pct. 21 6

Forskel fra 2 pct. op til 5 pct. 38 24

Forskel fra 5 pct. op til 10 25 29

pct.

Forskel over 10 pct. 13 24

Ubesvaret - 6

Note: I alt 41 VVS-/VA-kunder har deltaget i undersegelsen (24 store og 17 sma).

De faste samhandelsrelationer og de sma, hyppige ordrer gar det let at op dage
afvigelser

1031. Markedet er karakteriseret ved faste samhandelsrelationer, som giver en
teet og vedvarende kontakt mellem grossisterne og kunder. Kunderne har typisk
en grossist som hovedleverander. men handler samtidigt med yderligere 1 eller
2 grossister.

1032. Hyppigheden og sterrelsen i en meget vesentlig del af ordreafgivelsen
understotter, at der er en tet kundekontakt, der gor det let for de store virksom-
heder at opdage, hvis konkurrenterne forseger at vinde markedsandele ved at
afvige fra en koordineret adfaerd og reagere hurtigt ved at iveerkseatte gengeel-
delse.

1033. Som nevnt udger VVS-installaterer hovedparten af kunderne, og de er
gennemgaende mindre virksomheder. De smé kunders indkeb er karakteriseret
ved, at de som hovedregel sker dagligt med henblik pa levering naste morgen,
fordi hovedparten af installatererne ikke har sterre lagerfunktioner. Hovedpar-
ten af grossisternes salg sker derfor gennem sma, hyppige ordrer.

1034. LM retter mere sit salg mod industrikunder end AO, men begge parter
har over [*] pct. af deres omsatning fra salg til VVS-installaterer og regner



man gruppen af entreprenerer med, er salget til disse grupper for begge grossi-
sters vedkommende over [*] pct. Saledes er der i hej grad tale om salg til
samme gruppe kunder, og [..]"*%.

1035. En eventuel afvigelse fra en koordineret adfeerd vil have som formal at
vinde markedsandele. For at vinde markedsandele ved at afvige fra den koordi-
nerede adferd, skal grossisterne opsege hinandens kunder og tilbyde hojere ra-
batter.

1036. Med de faste samhandelsforhold, der er udmontet i samhandelsaftaler-

ne, ma det forventes, at et sddant godt tilbud vil komme til de andre grossisters
kendskab.

1037. Enten fordi nogle af deres faste kunder lige pludselig ikke lengere
handler hos grossisten. Eller fordi kunden konfronterer sin nuvarende faste
grossist med de tilbudte vilkér fra konkurrentens side, inden kunden velger at
flytte en vaesentlig del af sit salg til konkurrenten. Dermed vil grossisten fa
kendskab til, om kunden har faet et bedre tilbud fra konkurrenten. Og grossi-
sten vil under alle omstendigheder selv kunne tage kontakt til kunden og un-
dersagge drsagen til, at kundens salg til grossisten er faldet.

Kendskab til hinandens omsaetning og markedsandele

1038. Kontrolundersggelsen har givet eksempler pa, at grossister har et endog
meget detaljeret kendskab til konkurrenternes afsatning, uden at det dog er pa-
vist, at oplysninger herom udveksles direkte mellem grossisterne. Det indsam-
lede materiale viser bl.a., at [XX] havde et meget detaljeret kendskab til kon-
kurrenternes omsatningsudvikling over et ar, fordelt pa omrader og helt ned til
omsatning i de enkelte byer. Konkurrencestyrelsen fandt hos [XX] et detaljeret
skema, som viser [XX] markedsandele i forhold til markedsandele for hver af
konkurrenterne 1 [..detaljeret beskrivelser af indholdet skema nedenfor er ude-
ladt.], som er opdelt efter markedsomrader anvendt af Rerforeningen. Uddrag
af skemaet for sd vidt angér én konkurrent ses 1 tabel 7.1.2.2.2.4 nedenfor.

Tabel 7.1.2.2.2.4: [Skema udeladt]

1039. Styrelsen har ikke fundet &rsagen til, at [ XX] ligger inde med sé detalje-
rede oplysninger om konkurrenternes markedsandele [..], men pa et mede med
[XX] har grossisten over for styrelsen bekraftet, at virksomheden har et meget
detaljeret kendskab til konkurrenternes stilling pa landsplan og inden for lokal-
omréderne.

1040. Gennemsigtigheden er endvidere en folge af informationsudveksling 1
Reorforeningen, som stér for en del udveksling af informationer til branchens

148 Salget til begge disse kundegrupper udger ogsé over [XX] pct. for Brdr. Dahl og Sanistal.
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akterer. Rorforeningen udarbejder eksempelvis statistik, som bidrager til at gi-
ve aktererne en god fornemmelse af markedets overordnede sterrelse og af be-
vagelser heri. Rorforeningen publicerer sdledes pd sin hjemmeside hver anden
méned statistik for det akkumulerede salg i arets lob indtil opgerelsestidspunk-
tet 1 seks regioner opdelt pd henholdsvis lagersalg og forskrivningssalg, jf. ta-
bel 7.1.2.2.2.5 nedenfor. Statistikken offentliggeres hver anden méned, men
sendes til grossisterne hver maned. Statistikken giver stor gennemsigtighed om
salget pa to-manedsbasis.

Tabel 7.1.2.2.2.5: VVS-omsatning, Ragrforeningens statistik.

r‘..l"\.'S-c:ms:et|lin1;| 1. januar - 31. oktober 2007/2006

Tus.Kr. Lager Forskr. Total Lager Forskr. Total Dit. i Oitt. |
2007 2007 2007 2008 2008 2006 lager forskr. total

Sum Naord 729.832 a7.581 827413 577655 113488 681.154 26,34 -14,02 19,71

Sum Syd 178167 | 1.037.373 T83.914 170.714 5 9,60 4,37 8,67
Sum @st . 213280 | 1.308.148 932.140 204140 | 1. 17,56 4,45 15,21
Sum Vest 583.457 140.517 7232.974 316.268 134.138 65 13,01 4,76 11,21
Sum Fyn 4599039 95265 594304 458.794 86.505 545299 8,77 10,13 8,99
Sum Sjelland] 2.335.805 3022088 | 2728103 ) 2.199.064 3270368 | 2.526.100 6,22 18,96 8,00
Sum Total 6102197 | 1017118 | 7.220.315 | 5467835 | 1.036.032 | 6.503.957 11,62 7,83 11,02

1041. Rerforeningen publicerer ogsd hver anden maned statistik for det sam-
lede salg inden for produktkategorierne rer, varme, sanitet og en ubetydelig
restgruppe “andet”, jf. tabel 7.1.2.2.2.6 nedenfor. Begge statistikker udgives
med en forholdsvis kort tidsforsinkelse, idet de typisk offentliggeres pa for-
eningens hjemmeside hver 2. maned, men foreningen udsender statistikkerne
til medlemmer hver méned.

Tabel 7.1.2.2.2.6 Samlet salg indenfor produktkategorier, Rgrforeningen

Lageroms=tning 11 - 3110 2007/2006 fordelt pa RER - VARMIE - SANITET- ANDET
tus. kr. 2007 procent tus. kr. 2006 procent Difference procent
RER 2.890.155 4735 % 2.620.700 4793 % 1028 %
[VARME 1.522.941 2495 % 14582684 2712 % 272 %
SANITET | 1.209.624 19,52 % 1.100.846 20,13 % 9,67 %
JAMDET 480477 787 % 263.505 482 % 82,34 %
6.103.197 100,00 % 5.467.825 100,00 % 1162 %

Fusionen gger gennemsigtigheden

1042. Efter fusionen vil antallet af store spillere pa markedet blive reduceret
fra fire til tre. Dermed oges gennemsigtigheden, fordi det bliver lettere for fer-
re grossister at overvage konkurrenternes adferd og at fa overblik over de an-
dres priser, service og markedsposition med hensyn til geografi eller kunde-
grupper. En konsekvens heraf er, at det i tilfeelde af koordinering bliver lettere
for grossisterne at opdage hvilke grossister, der har afveget fra den falles linje.

1043. De store grossister stir for langt sterstedelen af den samlede omsatning
pa markedet. Langt de fleste kunder vil saledes efter fusionen vere kunder hos
én eller flere at de 3 storste grossister.
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1044. Fordi antallet af store akterer ved fusionen reduceres fra 4 til 3, vil det
kendskab til hinandens priser og rabatter, som grossisterne opnar gennem den
labende kontakt med kunderne, vaere dakkende for en storre del af markedet.

1045. Disse @ndringer af markedsstrukturen forer samlet til, at gennemsigtig-
heden pd markedet bliver forbedret som folge af fusionen. Det bliver siledes
nemmere for de store markedsakterer at kunne folge udviklingen i konkurren-
ternes listepriser og rabatter og at opdage, hvis en konkurrent afviger fra den
koordinerede adfzerd for at vinde markedsandele. Endelig bliver det lettere at
finde ud af, hvilken konkurrent det drejer sig om.

Efterspargslen er tilstreekkelig stabil til ikke at destabilisere koordination

1046. De overordnede efterspoergselsforhold pd markedet har ogsé betydning
for gennemsigtigheden. Gennemsigtigheden er siledes sterre pd markeder,
hvor efterspargslen er nogenlunde stabil eller jevnt voksende. Det skyldes, at
@ndringer 1 grossisterne priser, rabatter og salg 1 hejere grad vil afspejle &n-
dringer i konkurrencen mellem grossisterne i et stabilt marked, end i et marked,
hvor der sker store @ndringer 1 eftersporgslen, jf. ovenfor.

1047. Store og forudsigelige skift i efterspargslen vil ege tilskyndelsen til at
afvige, fordi gevinsten ved afvigelser stiger i opgangsperioder, mens tabene
ved gengaldelse mindskes i perioder, hvor efterspergslen er lav.

1048. Byggebranchen er generelt konjunkturfelsom. I de sidste godt 25 &r har
der dog kun veret et enkeltstaende storre tilbageslag, som medferte en nedgang
1 produktionsvaerdien. Dette tilbageslag fandt sted i slutningen af 1980’erne 1
forlengelse af kartoffelkuren, jf. figur 7.1.2.2.2.1. Siden da har de konjunktur-
massige udsving kun medfert, at produktionsveardien i visse periode har veret
omtrent uendrede, og at vaeksten har veret storre i nogle perioder end i andre.

1049. I de senere dr har markedet for salg af VVS-materiel har haft en tilta-
gende vaekst fra 4 pct. 1 2003 til 14 pct. 1 2006 som folge af byggeboomet.
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Figur 7.1.2.2.2.1 Produktionsveerdi i bygge og anleeg
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Kilde: Danmarks Statistisk, Statistikbanken. 1990 = indeks 100.

1050. De historiske erfaringer peger sdledes ikke pé, at eftersporgslen er prae-
get af sd vaesentlige konjunkturudsving, at det ville kunne destabilisere en ko-
ordineret adfaerd.

Parternes hgringssvar vedr. gennemsigtighed

1051. Parterne har i heringssvaret afvist, at der pd markedet er tilstrekkelig
gennemsigtighed til at koordineret adfaerd vil kunne etableres og opretholdes.
Parterne bygger hovedsagligt deres konklusion pa folgende argumenter'*:

a) Rabatterne er individuelle, og det vil vere nedvendigt lebende at
sammenligne priser og rabatter pa hele varesortimentet,

14 Parterne henviser ogsa til en afgerelse fra Konkurrenceradet fra 29. april 1998 vedr. VVS-
grossisters forretningsbetingelser. Styrelsen skal papege at denne afgerelse pa ingen made kan
tages til indtaegt for, at Konkurrenceradet — tilbage i 1998 — fandt at der ikke var kollektiv do-
minans i VVS-branchen. Radet fremhavede dengang alene, at det vil kraeve mere end blot til-
stedeveerelsen af virksomheder, der tilsammen har en dominerende markedsposition og har
samme adfzerd, for at man kan statuere kollektiv dominans. Dette ”mere” er preecis hvad styrel-
sen har undersagt og godtgjort i denne afgerelse. Der er desuden tale om en 10 &r gammel sag,
der blev afgjort for den nuverende retspraksis vedr. kollektiv dominans var blevet udviklet.
Derudover vedrerer sagen kollektiv dominans efter § 11, mens denne sag vedrerer en fusion.
Endelig har styrelsen pa intet tidspunkt antydet at der hverken for fusionen eller tilbage i 1998
skulle eksistere en kollektivt dominerede stilling pd VVS-markedet.
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b) At de mange smé hyppige ordre ikke oger gennemsigtigheden, men
tveertimod eger uoverskueligheden. Desuden er det urealistisk, at den
lokale salger, hver gang grossisten mister ordrer skal rette henvendelse
opad i organisationen for at fa virksomheden til at foretage en generel
prisnedsattelse eller gengeldelsesforanstaltning

¢) Den information, kunderne giver grossisterne om rabatter, er utro-
vardige, fordi kunderne har incitamenter til at overdrive sterrelsen af
rabatterne. AO vurderer, at over halvdelen af deres kunder overdriver
rabatniveauet.

d) Rerforeningens statistik skaber ikke vesentlig gennemsigtighed pé
markedet,

e) Styrelsen har ikke godtgjort, at de detaljerede opgerelser for omsat-
ning og markedsandele, der blev fundet ved kontrolbesaget, er udtryk
for en korrekt vurdering af de faktiske markedsandele, samt at sddanne
enkeltstdende dokumenter ikke kan anvendes til at sige, at der er gene-
rel gennemsigtighed pa markedet,

f) Offentligt kendte listepriser oger konkurrencen pd markedet,

g) Kundemobiliteten er stor, s&rligt for de store kunder, og gennemsig-
tigheden om rabatterne er derfor lille

h) Styrelsen burde have undersegt, i hvilken forstand kunderne bruger
rabatter 1 deres forhandlinger med andre grossister.

1) At parterne ikke er enige i, at der er faste kundeforhold og at disse
bliver ophavet séfremt en konkurrent givet et bedre tilbud.

Styrelsen skal hertil anfore folgende:
Ad a):

1052. Det er ikke afgerende for iverksattelsen og stabiliteten af den koordi-
nerede adferd, om der er gennemsigtighed om rabatten pa hvert enkelt vare-
nummer. Det er tilstraekkeligt, at der er fuld gennemsigtighed om listepriserne
og et generelt kendskab til rabatniveauet pa varegruppeniveau, samt at grossi-
sternes omsa&tning og markedsandele kendes. Dette folger ogsa af retspraksis,
jf. Impala-dommen, der er refereret ovenfor under afsnittet om gennemsigtig-
hed. Der henvises i gvrigt til afsnittet om gennemsigtighed.

1053. Dertil kommer, at VVS-markedet har det sarlige kendetegn, at der er et
teet og fast kundeforhold mellem grossisterne og deres kunder. Grossisterne —
og de enkelte salgsmedarbejdere hos grossisten — vil derfor have gode mulig-
heder for at opdage, hvis nogle af deres kunder lige pludselig ikke laengere
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handler hos grossisten eller har faet et godt tilbud hos konkurrenten. Dermed
vil grossisterne kunne opdage en afvigelse fra den koordinerede adfaerd. Der
henvises 1 evrigt til afsnittet om kundeforhold ovenfor.

Ad b):

1054. Det er ikke styrelsens pastand, at grossisterne skal kende hver enkelt
rabat pr. produktniveau og for den enkelte kunde. Styrelsen antager i sin vurde-
ring saledes ikke, at hver enkelt ordre er genstand for en ngje afvejning hos
hver enkelt grossist mhp. at vurdere om man skal satte prisen ned eller evt.
iverksatte gengeldelsesforanstaltninger. Styrelsen leegger derimod vaegt pa, at
de sma hyppige ordrer giver en tet og lebende kontakt til kunderne. Samtidig
handler kunderne typisk med flere grossister og spiller disse ud mod hinanden
ved forhandling om rabatter. Tilsammen vil dette give de lokale salgere en god
fornemmelse for rabatniveauerne hos konkurrenterne og gere dem i stand til at
vurdere, om rabatniveauerne hos konkurrenterne a&ndres i et omfang, sé det kan
flytte markedsandele.

1055. Det ma séledes antages, at det vil vaere konstaterede @ndringer 1 rabat-
niveauer hos konkurrenterne samt tab af kunder eller omsatning som meldes
opad 1 organisationen mhp. at vurdere eventuelle reaktioner. Derfor er det hel-
ler ikke nedvendigt, at hver enkelt s@lger i forbindelse med en mistet ordre
skal informere opad i1 organisationen, for at en koordineret adferd skal kunne
opretholdes.

1056. Det afgerende er, om de store akterer hver is@r vil vare i stand til at
opdage afvigelser, som forer til, at en konkurrent vinder markedsandele i vee-
sentligt omfang.

1057. Styrelsen understreger, at priserne allerede i dag fastsattes ud fra lokale
konkurrenceforhold. Det mé saledes antages at de lokale salgere har en vis fri-
hed til at give rabatter ud fra nogle givne rammer, der er udstukket centralt i
organisationen. Det kan ikke antages at hver enkelt s&lger skal speorge om lov
opad i organisationen, for end han kan give en kunde en rabat. Den ovenfor be-
skrevne model er sdledes allerede i dag den méade, grossisterne styrer deres pris
og rabatsatning pa lokalt, idet det ikke vil vaere muligt fra centralt hold at styre
rabat og priss@tning pa detailniveau i forhold til 20.000 varenumre og flere tu-
sinde forskelligartede kunder.

Adc):

1058. Det er sandsynligt, at kunderne har et incitament til at overdrive storrel-
sen af den rabat, de er blevet tilbud hos en konkurrent. Det er helt naturligt i
markeder praeget af gensidig forhandling. Det er imidlertid en adferd, som
kunderne allerede udviser for fusionen. AO vurderer saledes, at over halvdelen
af deres kunder overdriver rabatniveauet. Grossisterne ma saledes allerede i
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dag — via deres generelle viden om rabatniveauer og kontakt med andre kunder
— vurdere, om kundens krav er realistisk.

1059. At kunderne 1 forhandlinger med grossisten overdriver konkurrenternes
rabatter er heller ikke til hinder for, at grossisterne vil kunne opdage evt. afvi-
gelser 1 form af et oget rabatniveau pa baggrund af kundernes oplysninger om
de ovrige grossister. Hvis en konkurrerende grossist i et forseg pa at vinde
markedsandele tilbyder en anden grossists kunder sterre rabatter end normalt,
vil kunderne séledes skulle ”lyve pa et hgjere niveau” for at f4 den nuvarende
grossist til at matche et sddant tilbud. Det mé ogsé legges til grund, at salgs-
medarbejderne vil bemarke et sadant skift, hvis det har et omfang, som kan
flytte markedsandele.

1060. Styrelsen skal desuden anfere, at det forhold, at parterne peger pa, at
AO vurderer, at over halvdelen af deres kunder overdriver rabatniveauet, 1 sig
selv understotter, at markedet er gennemsigtigt. Det er vanskeligt at se, hvor-
dan AO ellers ville kunne vurdere, hvor stor en andel af deres kunder, der
overdriver det rabatniveau, de er blevet stillet 1 udsigt hos en konkurrent.

Ad d):

1061. Styrelsen skal 1 den forbindelse for det forste papege, at konklusionen
om gennemsigtighed pa markedet ikke alene bygger pd Rerforeningens stati-
stikker. Konklusionen bygger pa en lang rekke karakteristika mv., der i feelles-
skab er med til at skabe gennemsigtighed pd markedet, jf. afsnittet om gennem-
sigtighed ovenfor. Men Rerforeningens statistikker bidrager til at give grossi-
sterne relativt preecis og hurtig information om, hvordan omsetningen pa mar-
kedet overordnet set udvikler sig. Det bidrager til, at det vil vere lettere at vur-
dere, om et fald i grossistens omsa&tning skyldes en @ndring i markedsudvik-
lingen eller om konkurrenterne afviger fra en koordination ved at tage mar-
kedsandele fra grossisten.

Ade)

1062. Styrelsen skal hertil bemarke, at det ikke har veeret muligt for styrelsen
at godtgere, at de meget detaljerede oversigter over omsa&tningstal og mar-
kedsandele, der blev fundet ved kontrolundersogelsen, er udtryk for de sande
markedsandele eller omsetningstal. Det skyldes detaljeringsgraden, der bl.a. er
helt ned til byniveau. Men det mé antages, at det forhold, at en af de store gros-
sister laver markedsoversigter med en meget pracis angivelse af konkurrenter-
nes markedsandele helt ned pd decimalniveau, er udtryk for, at gennemsigtig-
heden er endog meget stor pa markedet. Det er ikke unormalt, at virksomheder
laver konkurrentanalyser med angivelse af sken over konkurrenternes mar-
kedsandele, men pracisionen i analysen synes i det konkrete tilfelde at vere
usadvanlig stor.
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1063. I forhold til parternes andet argument, skal styrelsen pipege, at styrel-
sen ikke kan vurdere om der er tale om enkeltstiende dokumenter eller om der
er tale om en mere udbredt praksis. Men det forhold, at en af de store grossister
kan lave s& detaljerede opgerelser taler dog for at gennemsigtigheden pa mar-
kedet er stor generelt.

Adf)

1064. Det kan ikke, som parterne ger, generelt konkluderes, at offentligt
kendte listepriser oger konkurrencen. Det athaenger af markedets karakteristika.
Generelt vil gennemsigtighed om priser, der alene fremmer gennemsigtigheden
for kunden (og ikke grossisten) kunne fremme konkurrencen. Det er imidlertid
ikke tilfeeldet pa VVS-markedet, hvor sdvel kunder som grossister har kend-
skab til listepriserne. Gennemsigtigheden for grossisterne ger dem 1 stand til at
overvage hinanden, hvilket — afhengig af markedskarakteristikaene — kan
hamme konkurrencen.

1065. P& VVS-markedet, hvor koncentrationen er hej med f& store virksom-
heder, medvirker gennemsigtige listepriser til at oge den generelle gennemsig-
tighed pd markedet og dermed sandsynligheden for koordination.

Ad g)

1066. Styrelsen anerkender, at der har veret en vis, men dog ikke sarlig stor,
kundemobilitet for de store kunder, forstdet pd den made at det ikke er praecis
de samme virksomheder der i perioden 2000-2007 har figureret pa listen over
AQO’s 10 storste kunder.

1067. Styrelsen er derimod ikke enig i, at dette skulle tale for, at der ikke er
gennemsigtighed. De storste kunder har en vis kebermagt og vil vare i stand til
at forhandle sig frem til bedre rabatter — ogsa hos konkurrenten. Netop disse
forhandlinger kombineret med det faktum, at de store kunder anvender flere
store grossister pa samme tid, er med til at oge gennemsigtigheden pa marke-
det, fordi grossisterne gennem disse forhandlinger opnér viden om konkurren-
ternes rabatter. Der henvises 1 gvrigt til afsnittet om kundeforhold ovenfor.

Adh)

1068. Styrelsen har netop i sin markedsundersegelse undersegt i hvilken for-
stand, kunderne bruger rabatter mv. 1 deres forhandling med grossisterne. Sty-
relsen har stillet folgende spergsmal: ”Bruger I bonus- eller rabattilbud fra den
ene grossist til aktivt at forhandle jer til bedre priser hos de andre grossister?”
Pa det sporgsmadl svarer 58 pct. af de store kunder og 29 pct. af de sma kunder
”ja”. Det er pa den baggrund, og givet at antallet af sma kunder er meget stort,
at styrelsen konkluderer, at det er udbredt i branchen at forhandle rabatter med

udgangspunkt i konkurrerende grossisters rabatter.
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Ad i)

1069. Styrelsen fastholder at branchen er kendetegnet ved faste kundeforhold,
som giver en tet og vedvarende kontakt mellem grossisterne og deres kunder.
Forholdet mellem grossister og kunder er reguleret i arlige samhandelskontrak-
ter. Der er tale om mange og hyppige sma ordrer, hvor grossist og kunde opar-
bejder en taet kontakt. Kundekontakten er saledes vasentlig tettere og mere re-
guleret end i mange andre brancher, hvor kundeloyalitet mv. ma antages at
spille en vaesentlig mindre rolle, fx supermarkeder.

Delkonklusion: Gennemsigtighed

1070. Samlet kan det konkluderes, at gennemsigtigheden pa VVS-markedet er
tilstraekkeligt stor til, at grossisterne kan iverksette koordineret adfaerd 1 form
af en forhgjelse af listepriserne. De involverede virksomheder kan se, om kon-
kurrenterne “folger med” og heever priserne, og at de kan opdage, hvis konkur-
renterne afviger fra den koordinerede adfeerd og underbyder for at vinde mar-
kedsandele.

1071. Det kan ogsa konkluderes, at fusionen eger gennemsigtigheden pa mar-
kedet.

1072. Der er herved lagt vaegt pa,

e at grossisternes listepriser er alment kendte, bl.a. gennem tilgenge-
lige listepriser via Dan-Kalk,

e at grossisterne har et godt kendskab til hinandens rabatter,

e at de faste samhandelsforhold med sma, hyppige ordrer giver en tet
og vedvarende kontakt mellem grossisterne som geor det let at opda-
ge, hvis konkurrenterne forseger at vinde markedsandele ved at af-
vige fra den koordinerede adfeerd,

e at grossisterne har et detaljeret kendskab til hinandens omsatning
og markedsandele,

e at Rerforeningen offentligger omsatningstal, der udsendes til med-
lemmerne pa manedsbasis,

e at der efter fusionen kun er 3 store konkurrenter, der skal holde gje
med hinanden,

e at eftersporgslen er tilstrekkeligt stabil til, at koordinationen ikke
destabiliseres.
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7.1.2.2.3 Troveerdig gengeeldelse

1073. For at en koordineret adfaerd skal kunne opretholdes over tid, skal der
vare trovaerdige gengaldelsesmekanismer. De involverede virksomheder skal
saledes kunne iverksette gengaeldelse, hvis konkurrenter afviger fra den koor-
dinerede adfeerd.

1074. Gengaldelsen skal pafere den afvigende virksomhed et tab og skal
kunne ivarksattes relativt hurtigt. Den mest effektive gengaeldelse indeberer,
at konkurrenten rammes forholdsvist hardt, mens der kun er et begranset eller
evt. slet intet tab for den virksomhed, som iverksatter gengeldelsen.

1075. En vigtig forudsatning for, at der kan eksistere troverdige trusler om
gengaldelse er, at markedet er gennemsigtigt, sdledes at markedsaktererne rent
faktisk vil kunne opdage, hvis en af virksomhederne afviger fra den koordine-
rede adferd. I afsnittet om gennemsigtighed ovenfor er det vist, at denne forud-
setning er opfyldt. Virksomhederne vil forholdsvis hurtigt fa kendskab til afvi-
gelser fra konkurrenternes side.

1076. Det er ogsd let at iverksatte gengaeldelse. Den mest narliggende form
for gengeldelse bestér i at senke listepriserne eller haeve rabatterne méalrettet
over for udvalgte kundegrupper hos en grossist, som har forsegt at tage mar-
kedsandele fra de andre virksomheder. Det kan fx vare over for lokale kunde-
grupper eller konkurrenternes store kunder. Resultatet vil vere, at de ovrige
grossister vil kunne tage markedsandelene tilbage fra den ferste grossist og
dermed gore det uprofitabelt for denne grossist at afvige fra koordineringen.

1077. Trovardige gengaeldelsesmekanismer forudseatter ikke, at gengaldelsen
kan malrettes. Gengeldelsen kan derfor ogsd finde sted pd markedet under ét.
Mulighederne for at malrette gengaeldelsen kan imidlertid @ge omkostningerne
for den virksomhed, som afviger, og mindske tabet for den virksomhed, som
iverksatter gengaeldelsen. Mélrettede gengaeldelsesmuligheder kan derfor oge
trovaerdigheden ved gengaldelsen og dermed ege stabiliteten 1 den koordinere-
de adfeerd.

1078. En effektiv gengeldelse pd VVS-markedet vil formentlig besta i at mal-
rette gengaeldelse mod fx en eller flere af modpartens store kunder, som samti-
dig er en mindre hos grossisten selv. Det vil vaere relativt omkostningsfuldt for
den grossist, det gar ud over, mens det vil veere omkostningsfrit for den, der
udferer gengaldelsen, sé lange prisen holdes over de marginale omkostninger
og sa leenge den, der udferer gengaldelsen, ikke for priskrigen leverede til den
pageldende kunde i storre omfang.

1079. Kunderne har typisk aftaler med et par store grossister, som de anven-
der som henholdsvis primer og sekunder leverander. En stor grossist kan der-
for ogsd malrette gengeldelse mod de kunder, som anvender den anden store
grossist som sin primare leverander, men er en mindre kunde hos ferstnavnte
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grossist. Det vil ramme den grossist, som gengaldelsen iverksattes over for,
men vil vere mindre omkostningsfuld for den grossist, der ivaerksatter gen-
galdelsen.

1080. Rabatter og evrige vilkar forhandles til dels ud fra lokale konkurrence-
forhold. Dermed vil det i et vist omfang ogsé vaere muligt, at fore en eventuel
pris- eller rabatkrig i bestemte lokalomrader, i hvert fald for den del af kunder-
ne, der ikke er landsdaekkende.

1081. Parterne har fremfort, at en lokal priskrig pga. af krav fra de landsdaek-
kende kunder straks vil brede sig til at blive en landsdekkende priskrig, fordi
de ellers vil indkebe alle deres produkter fra et lokalomradde med lave priser fx
1 Nordjylland. Det er imidlertid langt fra alle installaterer, der er landsdaekken-
de. Brdr. Dahl, den fusionerede enhed eller Sanistél vil derfor kunne iverksat-
te priskrigen lokalt pa den del af markedet, der vedrerer sma VVS-installaterer,
som ikke er landsdaekkende.

1082. Sma, lokale VVS-installaterer er en forholdsvis veldefineret kunde-
gruppe, som udger en relativt stor del af markedet, jf. nedenfor. De vil neppe
have mulighed for at indgé aftaler i andre dele af landet om levering mv. 1 de-
res eget lokalomrade. Det vil ligeledes krave relativt store prisforskelle, hvis
det skal vare rentabelt for smd VVS-installaterer at bruge tid mv. pd at vurdere
prisudviklingen i forskellige dele af landet.

1083. Der er dog kunder, som far leveret eller athenter varer 1 andre dele af
landet, end hvor kunderne bor. Det er bl.a. i forbindelse med byggeprojekter i
hovedstadsomradet. Det gelder formentlig ogsa i et vist omfang andre steder 1
landet. Det begrenser muligheden for at fere afgreensede lokale priskrige, men
det afskaerer ikke fuldt ud grossisterne 1 at gore det.

1084. Reduktionen i antallet af store grossister fra fire til tre som folge af fu-
sionen indebarer, at det bliver lettere for de tre store grossister at malrette trus-
ler og gengeldelses- eller afskraekkelsesmekanismer mod hinanden eller mod
de meget sma grossister, sd ingen af dem har interesse 1 at afvige fra den faelles
adferd. Malrettede priskrige kan endvidere anvendes af en/begge store grossi-
ster 1 lokale omrader over for mindre grossister pa el-markedet.

1085. Hertil kommer, at der efter fusionen vil vare en hej grad af symmetri
mellem markedsandele og omkostninger for de to sterste grossister Brdr. Dahl
og den fusionerede enhed, jf. tidligere. Det medforer, at de to store grossister 1
hgjere grad har lige meget at vinde ved koordinering og lige meget at tabe ved
gengaldelse.

1086. Den nogenlunde ensartede kapacitet og muligheden for relativt fleksi-
belt at skalere produktionen op og ned styrker ogsd muligheden for at iverk-
sette en effektiv og trovaerdig gengaeldelse.
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1087. Den foregede symmetri mellem de sterste grossister styrker sdledes
sandsynligheden for koordinering og gor gengaeldelse mere effektiv og troveer-
dig, jf. afsnit 7.1.2.1.

1088. Tilstedeverelsen af trovaerdige gengaeldelsesmekanismer betyder, at det
alt andet lige vil vare mere profitabelt at folge en fzlles koordineret prispolitik
om generelt at haeve priserne over for kunderne, end at forsege at vinde mar-
kedsandele fra de ovrige grossister.

1089. Parterne har i sit heringssvar anfert, at en lokal priskrig er urealistisk,
fordi de store landsdeekkende kunder ikke vil acceptere, at kun de sma, lokale
kunder far glaede af priskrigen.

1090. Styrelsen skal indledningsvist anfore, at det forhold, at parterne peger
pa, at de store kunder vil kende de rabatter, de smé kunder far, underbygger
styrelsens vurdering af, at der er stor gennemsigtighed om rabatter pa marke-
det.

1091. Styrelsen fastholder, at det i en vis grad vil vere muligt for de store
grossister at isolere en priskrig til de sméd kunder. For det forste er der for-
holdsvis stor forskel pa de rabatter store hhv. sma kunder far. Det vil derfor
vare sandsynligt at de store kunders rabat ogsa under en priskrig om de smé
kunder vil vere storre end den rabat, der tildeles de sma kunder. For det andet
er det usandsynligt, at de store kunder — pd trods af en vis kebermagt — vil vaere
1 stand til at gennemtvinge rabatsatser hos grossisterne. Endelig vil en lokal
priskrig, der evt. breder sig til at blive landsakkende vare endnu mere omkost-
ningsfuld, ogséd for den afvigende grossist, og dermed vil gengaldelsen for de
store grossister vare storre, der dermed formentlig helt vil aftholde sig fra at af-
vige fra koordineringen.

Hurtig iveerkseettelse af gengeeldelse

1092. Gengaldelsesforanstaltningerne ma kunne iverksettes tilstraekkelig
hurtigt, for at de skal udgere en trovardig trussel for grossister, der overvejer at
afvige fra koordinationen. Det kraver dels, at grossisterne hurtigt opdager, hvis
andre grossister begynder at underbyde priserne for at vinde markedsandele,
dels at grossisterne kan reagere med modsvar ligeledes forholdsvist hurtigt, sa-
ledes at grossister, der afviger, kun kan opné en sterre indtjening 1 en begraen-
set periode.

1093. Den tette kundekontakt pa dette marked, jf. ovenfor, giver mulighed for
lobende at overvage, hvad der “ror sig” i markedet, herunder om der er nogle
grossister, der forsgger at tage kunder fra andre. Dette mé& formodes ogsa 1 dag
vare en naturlig del af grossisterne lobende overvagning af markedet.
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1094. P& VVS-markedet giver Rorforeningens statistikker endvidere grossi-
sterne hurtig mulighed for at vurdere udviklingen i afsetningen pa markedet pa
to-manedsbasis, jf. ovenfor.

1095. Hvor hurtigt, grossisterne skal kunne reagere, for at der eksisterer tro-
vaerdige gengeldelsesregler, mé vere bestemt af det pdgeldende marked. Ge-
nerelt skal grossisterne kunne reagere sa tilpas hurtigt, at gevinsten ved at afvi-
ge fra koordinationen for de konkurrerende grossister ikke er stor. Det ma vere
bestemt af, hvor hurtigt de grossister, der afviger fra koordinationen, kan vinde
markedsandele og dermed opn4 en gevinst. *°

1096. Som folge af de tette relationer mellem grossist og kunde vil det for-
mentlig tage noget tid at fa kunderne til at skifte grossist 1 sterre omfang. De
grossister, der matte forsege at underbyde konkurrenterne, vil derfor kun kunne
vinde markedsandele 1 lobet af en vis periode. Det er som navnt samtidig en
folge af den tette kundekontakt, at grossisten, der mister kunder, hurtigt vil
kunne vide, at det sker. Dermed vil grossisten kunne iverksatte gengaeldelse 1
form af tilbud om fx rabatter, der matcher den afvigende grossists tilbud. Det
ma endvidere formodes, at det er lettere at vinde kunder tilbage, end det er for
konkurrenten at tage kunder fra grossisten. Det letter gengaeldelsen.

1097. Det ma derfor konkluderes, at det er muligt for grossisterne hurtigt at fa
kendskab til evt. afvigende adferd fra en af konkurrenterne og dermed ivaerk-
sette gengaldelse. Eftersom AO fusioneres med LM, bliver det endvidere let-
tere for virksomhederne at vurdere, hvilken virksomhed blandt de andre store
grossister, der har afveget fra den koordinerede adfeerd. Dermed kan gengel-
delsesforanstaltninger ivaerksattes hurtigere og mere maélrettet.

1098. Det skal understreges, at der med afvigende adfaerd ikke forstés tilfael-
de, hvor den enkelte grossist eger sine rabatter pd udvalgte produkter til enkelte
kunder. Sadanne mindre @&ndringer vil ikke have nevneverdig markedspéavirk-
ning og vil derfor ikke have karakter af en egentlig afvigelse fra koordinerin-
gen.

Kontakt pa flere markeder styrker muligheden for gengaeldelse

1099. Konkurrenter pd VVS-markedet medes allerede for fusionen om bade
almindeligt direkte salg og om sterre opgaver som fx bud til brug for store
kunders bud pa licitationer pa de egvrige af fusionen bererte markeder.

1100. Brdr. Dahl, LM, AO, Sanistal og Solar er siledes i dag konkurrenter pa
VVS-markedet. Fire af grossisterne — LM, AO, Solar og Sanistal — er samtidig
konkurrenter pa markedet for salg af el-materiel.

' Der findes ikke i den okonomiske litteratur angivelser af, hvor hurtigt gengaeldelse skal
kunne iveerksattes.
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1101. Kontakten péd flere markeder forbedrer mulighederne for at gengelde
eventuel afvigende adferd, bl.a. fordi en virksomhed kan gengezldes pa flere
markeder og dermed gore afvigelse mindre profitabel, bl.a. fordi gengaldelsen
kan malrettes pa et marked, hvor konkurrenten star staerkere.

1102. Fx vil LM, der efter fusionen er steerke pd VVS-markedet, i det tilfeelde,
hvor Sanistél afviger fra den koordinerede adferd pa VVS-markedet, i en vis
udstreekning kunne gengalde Sanistal pd el-markedet. P4 samme méde vil LM
i en vis udstrekning kunne gengalde Solar pd VVS-markedet, hvis Solar afvi-
ger fra den koordinerede adfaerd pd el-markedet.

Delkonklusion: Troverdig gengeeldelse

1103. Ud fra en samlet vurdering er der gengeldelsesmekanismer til stede pa
dette marked, som kan ivaerksattes tilstraekkeligt hurtigt, og som fusionen ger
det endnu lettere at anvende og malrette.

1104. Der er herved lagt vaegt pa,
e at afvigelser fra en koordineret prispolitik vil kunne opdages hurtigt

e at gengaxldelse i form af prisnedsettelser over for konkurrenternes
kunder kan ivarksattes nemt og hurtigt,

e at der er gode muligheder for at malrette gengeldelsen mod konkur-
rentens storre kunder eller lokalomrader, hvor konkurrenten star
steerkt,

e at symmetrien mellem de to sterste grossister efter fusionen gor
gengeldelsen mere effektiv og trovaerdig,

e at der er muligheder for at straffe péd flere markeder.

Modveegte - reaktioner fra kunder, leverandgrer og konkurrenter

1105. Koordination mellem grossisterne vil ikke vere mulig, hvis der er et
vasentligt konkurrencepres fra andre faktiske og potentielle konkurrenter, fra
kunder og leveranderer. Potentielle konkurrenter kan vare udenlandske grossi-
ster, der kan have enske om at treede ind pa det danske marked eller danske
virksomheder, der er aktive pd andre markeder, og som ensker at udvide deres
aktiviteter til grossistsalg til VVS-markedet, herunder producenter. Adgangs-
barrierer i form af enten lovkrav eller gkonomiske forhold vil imidlertid kunne
begranse et potentielt konkurrencepres.

Adgangsbarrierer

1106. Grossisternes hgje serviceniveau, herunder dag-til-dag levering, athent-
ningssalg, og et net af lokalafdelinger, som de store grossister tilbyder, og som
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eftersporges af kunderne, udger adgangsbarrierer for andre virksomheder, jf.
markedsundersggelsen.

1107. Det hgje serviceniveau kraver, at grossisten etablerer et indkebssystem,
lagerfaciliteter og -systemer, logistik og distributionssystemer, it-systemer (fx
elektroniske bestillingssystemer) samt dag-til-dag levering.

1108. En helt nyetableret grossist vil saledes skulle levere en tilsvarende — el-
ler naesten tilsvarende — service overfor kunderne, hvis den nye grossist skal
leegge et konkurrencepres af betydning og vere i stand til at vinde markedsan-
dele.

1109. Der er ikke eksempler pd, at nye grossister har taget betydende mar-
kedsandele inden for de sidste 5-10 dr, medmindre det er sket ved opkeb af al-
lerede eksisterende store grossister.

1110. Som eksempel pa, hvor vanskeligt det er at vinde markedandele af be-
tydning kan navnes Ahlsell, der er stor pd det svenske marked. Ahlsell har va-
ret aktiv 1 Danmark siden 2000, men har kun varet i stand til at vinde smé
markedsandele, dvs. mellem [0-5] pct., jf. figur 7.1.2.2.3.1. [figur udeladt]

1111. Wolseley er en stor grossist i udlandet, som er til stede 1 Danmark gen-
nem DT Group, der reprasenterer Wolseley i Danmark gennem Stark og 4A
for sa vidt angar VVT- og VA-artikler. [XX]’s repraesentanter har over for sty-
relsen oplyst, at [oplysninger om fremtidig strategi].

1112. Adgangsbarriererne oges efter fusionen. Med fusionen forsvinder der
saledes en opkebsmulighed af en storre landsdeekkende grossist. Efter fusionen
vil der ikke vere oplagte opkebsmuligheder for udenlandske virksomheder, der
métte onske at etablere sig pd det danske marked. Udover de 3 store, lands-
dekkende akterer er der séledes kun mindre lokalt baserede grossister. Dermed
vil potentielle konkurrenter vare henvist til at starte op fra bunden af eller op-
kebe mange sma grossister, som ikke vil udgere en attraktiv mulighed for etab-
lering og ekspansion. Opkeb vil derfor kun kunne tilfore en potentiel konkur-
rent en marginal betydning pa markedet.

1113. Det vil derfor blive vanskeligere for nye eller eksisterende grossister fra
andre teknik-omrader at overvinde adgangsbarriererne ved at etablere sig gen-
nem opkeb.

1114. Sanistal er fortsat tilbage som evt. opkebsmulighed for en potentiel
konkurrent, der vil ind pa det danske VVS-marked. Men fusionen vil under alle
omstendigheder medfere, at et af de mest attraktive opkebsemner (set i forhold
til markedsandel) vil vere elimineret, idet de ovrige lokale og regionale VVS-
grossister ikke vil give en potentiel ny markedsakter en markedsstyrke af be-
tydning.
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1115. Ogsa nye grossister, som eventuelt vil starte deres virksomhed baseret
pa internetbaseret salg, vil std overfor omkostninger forbundet med distribution
af deres produkter. Det vil betyde, at de enten selv skal etablere et landsdaek-
kende distributionssystem eller indga aftaler med tredjeparter om distributionen
af deres varer. Hertil kommer at internetbaseret salg ikke har faet sarlig stor
betydning pa VVS-markedet. Det skyldes formentlig, at det er vigtigt at have
lokalafdelinger, for at kunne fi kontakt til nye kunder. Det er sdledes ikke
sandsynligt, at en ny grossist, som evt. tilbad en begranset service i form af in-
ternetbestilling uden athentningssalg, vil kunne opné et betydeligt salg.

1116. Samlet set mé det leegges til grund, at det ikke er sandsynligt, at der vil
komme nye grossister ude fra, der kan palegge de tilbagevarende grossister et
betydeligt konkurrencemaessigt pres og derved destabilisere den koordinerede
adfeerd.

Potentiel konkurrence fra udlandet

1117. Potentiel konkurrence i form af keb fra udenlandske grossister synes
ogsd at vaere meget begraenset.

1118. For det forste er naerhed til kunden og et hejt serviceniveau med dag-til-
dag levering et vasentligt konkurrenceparameter. Grossister lokaliseret 1 ud-
landet vil have vanskeligt ved at levere samme service og kundekontakt, som
de danske grossister leverer. Den store svenske grossist Ahlsell, der har etable-
ret sig i Danmark, har siledes oplyst, at det er nedvendigt at etablere sig med
filialer for at {4 kontakt til kunderne. Ahlsell har endvidere oplyst, at Ahlsell
har svert ved at konkurrere fuldt ud med store grossister pa dag-til-dag-
levering — selvom Ahlsell har etableret filialer i Danmark — fordi Ahlsell betje-
ner deres danske afdelinger fra et lager 1 Sverige.

1119. For det andet er der serlige danske standarder og forskelle 1 sortiment
mellem Danmark og udlandet. En grossist har saledes oplyst over for styrelsen,
at overlappet mellem sortimentet i fx Sverige og Danmark er ca. 50 pct., og at
sortimentet er generelt vaesentligt bredere i Danmark end i Sverige.

1120. Udenlandske grossister vil derfor ikke kunne pédfere de danske grossi-
ster en vasentligt potentiel konkurrence.

Konkurrenter og kunder

1121. De tre store grossister synes ikke at vaere udsat for konkurrencepres af
betydning fra de smé grossisters side. En af arsagerne er, at indkebsstyrke er
vigtig for at en grossist kan forhandle gode priser i forhold til leverandererne,
indtil grossisten nar en vis sterrelse for sa vidt angdr dennes indkeb.

1122. Det ma derfor antages, at de priser og rabatter, som sma lokale grossi-
ster kan tilbyde de professionelle kunder, neppe er konkurrencedygtige set i
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forhold til de priser, som de store grossister kan tilbyde pga. deres storre ind-
kebsstyrke. Endvidere er de sma grossister begranset i deres kapacitet til at
kunne oge oms®tningen betydeligt pa kortere sigt og deres sortiment er for-
holdsvis begraenset sammenlignet med de store grossisters sortiment.

1123. Udover de store grossister findes der enkelte smé grossister, som prin-
cipielt kunne danne modveegt til en koordineret adferd. Det gelder isar Solar,
som er nystartet pA VVS og kun har en markedsandel pa [0-5] pct., men som er
den sterste akter pa el-markedet. Det er imidlertid ikke sandsynligt, at Solar vil
veare 1 stand til eller interesseret i at bryde koordinationen. Solar har vasentligt
feerre filialer (17) end de andre store pd VVS-markedet og har i udgangspunktet
kun en markedsandel pa [0-5] pct. Det ma antages, at Solar dermed ikke pa
kort sigt vil have kapacitet til at kunne udvide sit salg pd VVS markedet bety-
deligt. Dertil kommer, at det vil vare en risikabel strategi for Solar at bryde
koordinationen pd VVS-markedet, fordi de vil risikere at blive gengaeldt pa el-
markedet, der er meget mere betydningsfuldt for Solar med en markedsandel
pa [46-51] pct.

1124. Safremt de koordinerede virkninger viser sig ved en permanent stigning
1 prisen vil de smé grossister i hgjere grad vare i stand til at konkurrere pé pri-
sen. Men de vil fortsat udgere et relativt beskedent konkurrencepres, fordi de
smé grossister 1 hvert fald pa kort sigt ikke vil vare i stand til at oge salget vee-
sentligt, jf. ovenfor under kapacitetsbegransninger, og fordi de ikke kan tilby-
de samme service som de store grossister. De smé grossister har séledes hver
iser en markedsandel pd 1-1' pct. og tilsammen ca. 12 pct.

1125. Dertil kommer, at styrkeforholdet mellem de tre store grossister og de
mindre kunder @&ndres endnu mere til fordel for grossisterne, da kunderne fér
feerre grossister at valge imellem og dermed har faerre reaktionsmuligheder.
Det vil generelt seenke konkurrencepresset pa de tre store grossister.

1126. VVS-installaterer tegner sig i gennemsnit for omkring to tredjedele af
grossisternes salg, og det er karakteristisk for dette marked, at VVS-
installaterer gennemsnitligt er smé& virksomheder. Der var i alt 3250 VVS-
installaterer 1 2005, og de havde en samlet omsa&tning pd 16.761 mio. kr. sva-
rende til en gennemsnitlig drsomsetning pd godt 5 mio. kr. De sma VVS-
installaterer med under 20 beskeftigede udgjorde 3100 virksomheder og stod

for naesten 74 pet. af den samlede omsaetning i branchen''

1127. Entreprenerbranchen, der udger den naststerste kundegruppe, bestér li-
geledes overvejende af sma virksomheder, som det er tilfeldet for VVS-
installaterer. Der var 1 2005 4250 entreprenervirksomheder med mindre end 20
ansatte. Det var mere end 90 pct. af alle entreprenegrer. De smé entreprengrer
stod for godt 25 pct. af den samlede omsatning. Det skyldes, at der ogsa er

B Dir. Johansen, Brdr. A & O Johansen, betegnede ved madet 10. april 2008 sin mélgruppe, [.....]
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nogle store entreprenorer, der stir for en betydelig del af den samlede omsat-
ning.

1128. Samlet set udger de mindre kunder sdledes en vasentlig del af grossi-
sternes kundegrundlag.

1129. Som nzvnt ovenfor har serligt de mindre kunder allerede for fusionen
relativt beskedne muligheder for at reagere pé prisstigninger. Den egede kon-
centration pd markedet for salg af VVS-materiel vil 1 sig selv geore det svarere
for kunderne at spille grossisterne ud mod hinanden med henblik pa at opna ra-
batter. De fleste kunder har i dag, jf. ovenfor, samhandelsaftaler med 3 leve-
randerer eller flere. Fusionen eliminerer en af de fire storste akterer og reduce-
rer dermed kundernes muligheder for at opna rabatter ved at spille grossisterne
ud mod hinanden.

1130. En rekke kunder har dog en sédan sterrelse, at de udger en vis mod-
vaegt til grossisterne. Det gaelder fx teknikentreprenererne (de sterre installati-
onsvirksomheder, der udferer opgaver inden for alle installationsfagene) og de
allerstorste bygge- og anlegsentreprenerer, som fx MT Hgjgaard, NCC og Pihl
& Sen. Denne gruppe af store kunder vil 1 et vist omfang kunne imedega en
reekke af de tiltag, som en koordineret adfaerd vil kunne resultere i.

1131. Ogsa kundegrupper som fx energi- og forsyningsselskaber samt telesel-
skaber ofte virksomheder af en vis sterrelse, og de kan i hgjere grad end min-
dre el-installaterer have muligheder fx for direkte leverancer for udvalgte pro-
dukter.

1132. Styrelsens markedsundersggelser viser desuden, at der ikke er et sddant
konkurrencepres fra slutbrugerne, at det vil kunne tjene som en modvagt over
for koordineret adfeerd om forhgjelse af priserne. Styrelsen har spurgt en raekke
smé og store VVS-kunder, hvilken virkning en prisstigning i grossistleddet vil
have for deres prisfastsattelse over for slutkunden. Som det fremgar af tabel
7.1.2.2.3.1, vil den overvejende del af de, der har svaret, overvalte storstedelen
eller hele prisstigningen pé slutkunderne.
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Tabel 7.1.2.2.3.1: ”Hvilken virkning vil en vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister pa 5-10 pct. fa pa prisfastsaettelsen til jeres kunder?”

Total VVS Stor VVS Lille VS

Vil blive overveltet pa 59 pct. 46 pct. 88 pct.
priserne til kunderne fuld-

steendigt

Sterstedelen af prisstig- 29 pct. 38 pct. 6 pct.

ningen vil blive overveltet

pa priserne til kunderne

Prisstigningen vil hoved- 3 pct. - 6 pct.
sagligt reducere jeres

avance

Prisstigningen vil reducere 3 pct. 8 pct. -
jeres avance med et belob

svarende til prisstigningen

Ubesvaret 5 pct. 8 pct. -

Direkte handel

1133. I det omfang grossisterne kunder vil enske at handle direkte med pro-
ducenterne i stedet for med grossisterne og producenterne samtidig vil vere
villige til at handle direkte med kunderne, kan direkte handel udgere en mod-
vagt mod koordinationen mellem de storste grossister.

1134. Det er imidlertid styrelsens konklusion, at direkte salg ikke udger et re-
elt alternativ til grossisternes salg. Det skyldes dels, at grossisterne tilbyder en
helt anden ydelse end producenterne, og at det vil vaere behaftet med betydeli-
ge meromkostninger for kunderne selv at skulle handle med producenterne,
dels at producenterne i stort omfang ikke er villige til at handle med iser de
mindre VVS-installaterer, jf. afsnit 4.3.1.3 om markedsafgraensning.

Fraveer af maverick

1135. Der er ifolge markedsundersogelsen ikke i gjeblikket en akter pa mar-
kedet, som udfylder rollen som maverick, der gennem en aggressiv pris og ra-
batpolitik, har formdet at erobre markedsandele af betydning. Alle akterers
markedsandele, har siledes vaeret relativt stabile set over en lengere arraekke.

1136. Solar er nyetableret pa VVS-markedet. Men der er intet der tyder pa, at
Solar skulle indtage en maverick rolle pd VVS-markedet. Solar har laenge ve-
ret aktiv pa el-markedet og har ikke pa dette marked indtaget en maverick-
rolle. Der er ingen af kunderne eller konkurrenterne i styrelsens markedsunder-
sogelse, som har udpeget en grossist, der optreeder i en sddan rolle. Der vil der-
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for efter fusionen ikke vaere en maverick pé dette marked med eksempelvis en
aggressiv prisstrategi.

1137. Parterne har i sit heringssvar anfort, at grossisterne er udsat for et kon-
kurrencepres fra direkte salg fra producenter, fra internetbaseret salg, fra uden-
landske grossister og fra ger-det-selv markedet, sdledes at koordineret adferd
til skade for kunder vil medfere, at grossisterne ville miste omsztning og der-
med profit.

1138. Styrelsen anerkender, at der i dag foregar et vist, men begranset salg
fra de af parterne navnte kilder. Disse kilder kan ikke levere samme service
som grossisterne og vil i nogle tilfeelde i hej grad kraeve, at kunderne selv skal
bestille varerne fra mange forskellige producenter. Styrelsen er derfor uenig 1,
at disse kilder vil kunne udgere modvagte.

1139. For sa vidt angar direkte salg og salg fra udenlandske grossi-
ster/internetsalg skal styrelsen dels henvise til de relevante afsnit i afgresnin-
gen af det relevante marked, dels til afsnittene om modvagte ovenfor.

1140. For sa vidt angar ger-det-selv markedet henvises til det relevante afsnit
1 afgreesningen af det relevante marked.

Delkonklusion: Modveegte

1141. Ud fra en samlet vurdering kan det konkluderes, at der ikke eksisterer
steerke modvaegte til en koordineret pris/rabat adferd fra grossisternes side. Der
er herved lagt veegt pa,

e at adgangsbarriererne til markedet er heje og bliver hgjere, bl.a.
fordi en interessant opkebsmulighed forsvinder,

e at muligheden for at handle med grossister i udlandet ikke kan for-
ventes at skabe et vasentligt konkurrencepres,

e at storstedelen af kunderne er sma kunder uden kebermagt,
e at kunderne far ferre grossister at velge imellem og at styrkefor-
holdet mellem grossisterne og kunderne ved fusionen andres til

fordel for grossisterne,

e at den direkte handel fra producenter ikke kan legge et vasentligt
konkurrencepres pa grossisterne,

e at der ikke eksisterer en virksomhed med maverick egenskaber pa
markedet.
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7.1.2.2.4 Samlet konklusion: Koordinering af priser og mindre konkur-
rence om hinandens kunder

1142. Fusionen forer til, at fire store landsdakkende grossister pd VVS-/VA-
markedet reduceres til tre, den fusionerede enhed, Brdr. Dahl og Sanistal.

1143. Ud fra en samlet vurdering er det konklusionen, at:

Gennemsigtigheden om grossisternes priser, rabatter og kunder er
stor og oges som folge af fusionen. Det er bl.a. en konsekvens af, at
koncentrationen er hgj og forages i markedet, og at der er en taet og
vedvarende kontakt mellem kunde og grossist.

Der eksisterer troverdige gengaeldelsesmekanismer. Det er bl.a. en
konsekvens af markedets gennemsigtighed, at grossisterne vil kunne
reagere relativt hurtigt, at det er muligt at malrette gengaldelsen
mod konkurrenternes store kunder, samt at de store grossister har en
hej kapacitet og symmetri, der indebarer, at de store grossister har
styrke til at iveerkseette gengaeldelse.

Der ikke er modvagte af betydning fra leveranderer, kunder, kon-
kurrenter eller potentielle konkurrenter. Det kan bl.a. henfores til, at
adgangsbarriererne er hgje og foreges, at en meget stor del af kun-
derne er forholdsvis smé& kunder med begrenset markedsposition
samt, at der ikke eksistere en maverick 1 markedet, og at de sma
grossister ikke pé kort sigt kan udvide kapaciteten til at imedegd en
prisforhgjelse fra de tre store grossister.

1144. Dermed er Airtours-betingelserne opfyldt. Dertil kommer, at en raekke
yderligere markedskarakteristika er understettende for, at grossisterne over tid
vil kunne koordinere deres priser:

De tilbagevaerende store landsdekkende grossister at nogenlunde
ens (symmetriske) hvad angdr omkostninger, markedsandele og ka-
pacitet.

Der er lav innovation i markedet

Transaktionerne 1 markedet er smé og hyppige

At de store landsdekkende grossister tilbyder nogenlunde samme
service.

At de store grossister medes bade pad el-markedet og pad vvs-
markedet.
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1145.  Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret
adfeerd vil have priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kun-
der efter fusionen er saledes stor.



7.1.3. Vurdering — salg af el-artikler til professionelle kunder

7.1.3.1. El-markedet — koordinerede virkninger

1146. Det absolutte koncentrationsniveau samt @ndringen i koncentrations-
indeks kan som navnt 1 de indledende afsnit give et fingerpeg om konkurrence-
intensiteten pa markedet efter fusionen, men hej koncentration er langt fra den
eneste faktor, der pavirker sandsynligheden for koordineret adferd, jf. oven-
navnte afsnit.

1147. En hej koncentration som felge af en fusion, der ikke skaber en domi-
nerende virksomhed, medferer séledes ikke nedvendigvis en stor @ndring af
konkurrencen pd markedet. Det vil kun vere tilfeldet, saifremt der er andre ka-
rakteristika 1 markedet, der er bestyrkende for et koordineret udfald i markedet.

1148. Det er derfor nedvendigt at analysere markedets karakteristika naerme-
re, for sd vidt angér de faktorer, der pavirker sandsynligheden for koordineret
adferd for og efter fusionen.

1149. De faktorer, som kan fremme koordinering pa markedet for salg af el-
installationsmateriel til professionelle, er resumeret i tabel 7.1.3.1.1. nedenfor.
Faktorerne er beskrevet bade for og efter fusionen med henblik pa at vurdere,

om fusionen skaber @ndringer i faktorerne.

Tabel 7.1.3.1.1: Markedskarakteristika for og efter fusionen
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Airtoursbetingelser

Far fusion

Efter fusion

Hgj gennemsigtighed

Hovedparten af kunderne anvender
de to store, Solar og LM. Grossi-
sterne far gennem deres forhandlin-
ger med kunderne lebende informa-
tion om niveauet for 1-2 konkurren-
ters rabatter.

Det bliver nemmere for Solar
og LM primert at holde gje
med hinanden, idet AO som
den eneste anden landsdeek-
kende grossist med et lands-
daekkende filialnet forsvin-
der. Dermed kan Solar og
LM fokusere pa hinanden,
Otra og evt. de sma, lokale
grossister.

Troverdige trusler

Det vil i princippet veere muligt at
iveerkseette rabat- eller priskrige.

Tilstedevaerelsen af kun en
stor landsdekkende konkur-
rent, der skal holdes gje med,
gor det nemmere og mindre
omkostningsfuldt at malrette
eventuelle trusler mod én be-
stemt konkurrent og dennes
store kunder.

Modvegte (potentiel kon-
kurrence/steerke kunder)

Der er hgje adgangsbarrierer, pga.
hgje etableringsomkostninger og
kun fa staerke kunder, idet hoved-
parten af kunderne er sma el-
installatarer.

Modvaegte mindskes. Ad-
gangsbarriererne bliver for-
hejet som falge af, at en op-
kebsmulighed forsvinder.
Grossisternes styrke over for
kunderne gges.
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Markedskarakteristika

Hgjt koncentrationsniveau

HHI er [3750-3950] inden fusionen,
og CR 3 er [90-95] pct.

HHI stiger med [300-400] til
i alt [4100-4300]. CR 3 stiger
til [95-100], en stigning pa
[0-5]pct.-point.

Adgangsbarrierer

Der er hgje barrierer pga. store
etableringsomkostninger til indkeb
af produktsortiment, produktsorti-
ment, lager- og distributionssyste-
mer, samt opbygning af net af
salgssteder.

De i1 forvejen hgje adgangs-
barrierer forsterkes af, at en
af de mere attraktive op-
kebsmuligheder forsvinder.
Desuden kan der blive steorre
forskel mellem det hgje ser-
viceniveau hos LM og Solar,
der vil satte standarden i
branchen, og det niveau nye
og/eller mindre akterer vil
kunne tilbyde.

Fraveer af staerke kunder

Hovedparten af kunderne er sma el-
installatervirksomheder. Der eksi-
sterer en mindre gruppe store tek-
nikentreprenerkunder. Der er sale-
des ingen kebermagt af betydning
for sterstedelen af markedet.

Styrkeforholdet i forhandlin-
ger mellem LM og Solar og
deres kunder bliver mere
skevt til fordel for grossi-
sterne idet der kun er to store
grossister med landsdekken-
de filialnet tilbage.

Fravar af maverick

Der eksisterer ingen aggressiv min-
dre konkurrent.

Findes ikke i dag og ma for-
modes uandret.

Stabil/stigende efterspgrg-
sel

Eftersporgsel jevnt stigende sene-
ste 4-5 ar pa naer 2006, hvor bygge-
riet havde et sarligt godt ar. Stig-
ningen synes jevnt fordelt, idet de
individuelle markedsandele kun
@ndres marginalt fra 2005 til 2006.
Kun ét stort tilbageslag i bygge-
branchen de sidste 25 ar.

Pavirkes ikke af fusionen.

Sma, hyppige transaktio-
ner mellem de samme ak-
tarer

Grossisterne har faste samhandels-
forhold med hovedparten af kun-
derne. Det store antal mindre el-
installaterer blandt kunderne bruger
i hej grad sméd hyppige ordrer med
dag-til-dag levering.

Ma forventes uandret.

Omkostningssymmetri

Relativt ensartet service. Klart stor-
ste omkostningspost er varekab, der
er stor set ens i pct. af omsatning
for alle storre aktorer.

Kan blive sterre som folge af
fusionen, da AO elimineres
og LM og Solar bliver nee-
sten lige store, og deres om-
kostningsstruktur bliver mere
ensartet.

Hgj produkthomogenitet

LM og Solar tilbyder et stort pro-
duktsortiment og nasten ensartet
hejt serviceniveau og er landsdak-
kende. AO er ogsa landsdakkende
og kan levere de fleste varer, dog
ikke pa dag-til-dag basis.

Den fjerdestorste  grossist
(AO) forsvinder, hvormed 3
grossister med landsdekken-
de filialnet bliver til 2, hvil-
ket alt andet lige gor det re-
sterende udbud af tjenester
mere ensartet end for fusio-
nen.

Kontakten pd andre mar-

AO, LM, Solar og Sanistal medes

Virksomhederne medes sta-
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keder

allerede pa flere markeder.

dig pa de samme markeder,
men det bliver et styrket LM
pa badde VVS og el. Dermed
vil den potentielle gengel-
delse via kontakt pa flere
markeder blive sterre for
LM’s vedkommende, lige-
som LM med sterre kraft kan
fremsaette trovardige trusler
pa flere markeder mod evt.
afvigende virksomheder.

Strukturelle forbindelser

Der er strukturelle forbindelser mel-
lem Sanistdl og AO, der pévirker
Sanistals incitamenter til at konkur-
rere med AO.

Den strukturelle forbindelse
opherer med LM’s opkeb af
Sanistéls aktiepost i AO.

Vertikal integration

Der er ingen af de store grossister
der er vertikalt integrerede.

Ma formodes uandret.

Symmetriske markedsan-
dele (fraveer af sma mar-
kedsaktarer)

De store er forholdsvis symmetriske
for fusionen ([35-40] pct. og [46-
51] pct.).

LM og Solar bliver mere
symmetriske som folge af fu-
sionen med hhv. ([40-45] og
[46-51] pct. i markedsandel. I
og med en mindre, men
landsdakkende grossist (AO)
forsvinder, vil de sma grossi-
ster f4 sveerere ved at destabi-
lisere koordination.

Lav innovation

Innovationen er lav. Der er ingen
storre “’spring” i grossisternes ud-
bud af nye produkter og service-
ydelser. Dermed kan en grossist
(evt. udefrakommende) ikke via in-
novation tage markedsandele fra de
gvrige grossister.

M3 formodes uandret.

Kapacitetsbegraensninger

Markedsundersogelser peger pa ka-
pacitetsbegreensninger isaer hos de
sma grossister og i hvert fald pa
kort sigt. Derfor kan de sma grossi-
ster ikke oge deres salg i et omfang,
der vil udgere et vesentligt konkur-
rencemassigt pres pa de store gros-
sister.

De sma grossisters kapaci-
tetsbegreensninger ma  for-
modes uzndrede.

1150. En del af de enkeltfaktorer som er navnt i skemaet ovenfor har primaert
betydning for, hvorvidt de 3 Airtours-betingelser (gennemsighed, troverdige
afskraekkelsesmekanismer og modvagte) for koordinering er opfyldt. Andre
enkeltfaktorer, som har betydning for risikoen for koordination, knytter sig 1
mindre grad til Airtours-betingelserne. Det galder koncentrationsniveauet,
symmetri i markedsandele og omkostninger, kapacitetsbegreensninger, vertikal
integration og innovation. Disse beskrives nermere i det folgende. De fakto-
rer, som knytter sig til Airtours-betingelserne, gennemgés efterfolgende i sam-

menhang hermed.



Hgj koncentration

1151. Der er for fusionen et hojt koncentrationsniveau pa markedet for salg af
el-materiel, idet HHI er [3750-3950] og CR3 er [90-95] pct. for fusionen'>”.
Som folge af fusionen vokser HHI fra [3750-3950] til [4100-4300], dvs. en
stigning pa [300-400]. CR3 stiger efter fusionen fra [90-95] pct. til [95-100]
pct. De fusionerede parter ([40-45] pct.), Solar ([46-51] pct.) og Otra ([2-7]
pct.) indgar efter fusionen i CR3-indekset.

1152. HHI ligger séledes meget hejt 1 relation til Kommissionens retningslini-
er for vurdering af horisontale fusioner, jf. afsnittet om vasentlige faktorer, der
pavirker sandsynligheden for koordinering, ligesom @ndringen i HHI er stor
set i forhold til Kommissionens retningslinier.

1153. Hertil kommer, at der for fusionen er en strukturel forbindelse mellem
AO og Sanistal pga. Sanistals aktiepost i AO'>, idet Sanistal har 39 pct. af ak-
tiekapitalen 1 AO. Sanistils markedsandel var 1 2006 under 0,1 pct. pd marke-
det for salg af el-materiel, hvilket skal ses 1 lyset af, at Sanistal ferst etablerede
sine grossistaktiviteter inden for salg af el-materiel i efteraret 2006.

1154. LM og Sanistal har den 14. april 2008 indgéet en betinget aftale om
LM’s keb af Sanistdls aktier i AO. Aktieoverdragelsen er betinget af, at Kon-
kurrenceradets godkendelse af LM’s kob af samtlige stamaktier i AO foreligger
senest den 30. april 2008.

1155. Da koncentrationen malt ved bade HHI og CR3 i forvejen er sardeles
hej, og stigningen som folge af fusionen er betydelig, medferer det pé basis af
Kommissionens praksis, at der er vaegtige grunde til at undersege markedet for
salg af el-materiel nermere for konkurrenceproblemer.

1156. Parterne anforer i deres heringssvar af bade den 15. og 16. april, at der
ingen @ndring sker péd el-markedet, da de vasentligste akterer bdde for og efter
fusionen er Solar og LM, og da AO’s markedsandel er lille.

1157. Styrelsen deler ikke denne opfattelse. For det forste stiger HHI ganske
betragteligt fra et i forvejen meget hejt niveau, jf. Kommissionens retningsli-
ner. De to store vil efter fusionen have en samlet markedsandel pa [88-93] pct.

1158. For det andet har AO, selvom markedsandelen er [2-7] pct., et lands-
dekkende net af filialer. AO har 53 servicecentre fordelt i Danmark, og fra de
47 bliver der solgt el-artikler. AO har saledes en langt bredere tilstedevarelse i
markedet end markedets tredjesterste grossist Otra, der har hhv. 3 salgsregioner
og 3 salgskontorer, og baseret pa disse afdelinger kan levere i hele landet ved

152 LM ([35-40] pct.), Solar ([46-51] pct.) og Otra ([2-7] pct.) indgar for fusionen i CR3-indekset, idet
Otra er den tredjestorste storste grossist.

153 LM kebte ogsé 12,5 pct. af praeferenceaktierne i AO efter kebstilbudet pd AO blev fremsat.
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leveringssalg. AO’s 47 servicecentre med el-salg opererer hver is@r inden for
en radius af i gennemsnit 20-30 km, for sa vidt angar athentningssalget, hvor
kunderne selv athenter varerne.

1159. For det tredje er AO fuldsortimentsgrossist med 36.000 lagerforte vare-
numre, hvilket stort set er identisk med det antal, LM lagerforer. Mange af de
sma, lokale grossister kan ikke tilbyde det samme brede og dybe sortiment som
fuldsortimentsgrossisterne kan.

1160. Endelig har AO en stor kundekreds fra sine VVS-aktiviteter, som med-
forer hyppige kundekontakter, der md antages ogsa at fore til salg af elmateriel.
Fusionen vil sdledes eliminere en konkurrent af sterre betydning og markeds-
styrke, end AO’s markedsandel umiddelbart afspejler.

1161. Ud fra en samlet betragtning kan AO tilbyde kunderne den fulde service
ved bade leverings- og afhentningssalg, som mange af de tilbageverende sma,
lokale grossister ikke kan.

1162. Parterne har fremfort, at de sma grossister forer lige sé stort et sortiment
som de store grossister. Parterne har dog samtidig oplyst, at Sanistil har 60.000
varenumre og at Otra har 35.000 varenumre indenfor belysning. Dette bekreet-
ter styrelsens argument om, at de store grossister forer storre sortiment, idet
LM har 100.000 varenumre. Otra har samtidig ikke et landsdekkende filialnet,
som kan imedekomme de kunder, som anvender afhentningssalg, og da Otra
ikke er til stede pa VVS-markedet, har Otra ikke hyppige kundekontakter fra
dette marked, der kan fore til ekstra salg pa el-markedet, som AO har.

1163. Parterne har anfert, at internetbutikker som Greenline tilbyder dag-til-
dag levering. Greenline kan dog ikke tilbyde det brede produktsortiment, som
AO kan, og vil saledes ikke kunne tilbyde de professionelle kunder den samme
service.

Symmetriske markedsandele

1164. Tilskyndelsen til at etablere koordineret adfaerd er storre, hvis de store
virksomheder pa markedet har relativt symmetriske markedsandele. Hvis mar-
kedsandelene for de sterste akterer er relativt ens, vil bdde gevinsten ved koor-
dinering og tabet ved gengaldelse i tilfelde af afvigelse sdledes vare nogen-
lunde lige stort for de involverede virksomheder.

1165. For fusionen er der to store grossister Solar ([46-51] pct.) og LM ([35-
40] pct.) og to mindre grossister Otra ([2-7] pct.) og AO ([2-7] pct.). Samtlige
grossister har haft stabile markedsandele over perioden 2002-2006, jf. tabel
4.3.2.1.6. 1 markedsbeskrivelsen.

1166. Efter fusionen andrer markedsstrukturen sig, fordi den tredjesterste
grossist med landsdekkende filialnet elimineres, sa der herefter er to nesten li-
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ge store grossister, Solar og den fusionerede enhed, der tilsammen har [88-93]
pct. af markedet, samt en vasentlig mindre tredjesterste grossist (Otra). Som
folge heraf nermer Solar og den fusionerede enhed sig hinanden med hensyn
til markedsandele (hhv. [46-51] og [40-45] pct.)">* og -markedsstyrke og bliver
mere symmetriske, hvad angér sterrelse. Dermed vil gevinsterne ved koordine-
ring og tabene ved afvigelse ogsd blive mere symmetriske mellem de to store
grossister.

1167. Solar og den fusionerede enhed er begge fuldsortimentsgrossister med
stor indkebsstyrke, landsdekkende net af salgsbutikker og hej service 1 form af
elektroniske bestillingssystemer og dag-til-dag levering'*. Disse to store gros-
sister har 1 kraft af deres storre markedsandele og hgje serviceniveau en va-
sentligt anden position pd markedet end den tredjestorste og meget mindre
grossist Otra.

Omkostningssymmetri

1168. Symmetri i omkostningsstrukturen har ogsa betydning for risikoen for
koordination, jf. ovenfor.

1169. Det er ikke umiddelbart muligt at foretage en regnskabsmassig opsplit-
ning af omkostningerne for de store grossister fordelt pd deres forskellige for-
retningsomrader. En sammenligning af omkostningsstrukturen mé derfor tage
afsat i omkostningsstrukturen for de enkelte virksomheder set under ét..

1170. Varekeb er den storste udgiftspost for grossisterne og udger nogenlunde
samme andel mellem 72 og 77 pct. af omsatningen for de tre landsdaekkende
grossister, jf. tabel 7.1.3.1.2. Det ses, at andelen for varekeb i pct. af omsat-
ningen er storst for Solar. AO’s lidt lavere andel til varekob ma antages efter
fusionen at medfore, at LM’s andel til varekeb falder. LM ma pa grund af sin
storrelse formodes at kunne foretage billigere indkeb end AO pé el-markedet.
Varekebets andel af omsatningen bliver saledes lidt mindre symmetrisk efter
fusionen, men fra en situation, hvor der for fusionen er stor symmetri i om-
kostningsstrukturen mellem LM og Solar.

154 . . . . . .
En af de mindre konkurrenter pa grossistmarkedet svarer i markedsundersogelsen, at "Markedet bli-

ver konsolideret. LMG fér en sterre markedsandel pa nogle af de omrader hvor de star lidt svagt. Inden
for el-branchen mister duopolet Solar og LMG deres narmeste konkurrent, og beholder deres domineren-
de position pa el-markedet i Danmark” (vores understregning) ([XX]).
155 o 1. .

Solar er ogsa aktiv i andre nordiske lande.
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Tabel 7.1.3.1.2.: Omkostningsposter for tre grossister i 2006

Omsatningsposter LM Solar AO
Varekeb/omsatning 76,2 77,3 72,3
(pet.)
Lon/omsatning (pct.) 10,0 10,2 11,7
Omseatning pr. ansat 3,6 3,5 3,3
(mio.)

Kilde: Grossisternes regnskaber (2006)

1171. Den nastvigtigste udgiftspost for grossisterne er lon, som udger mellem
10 til knap 12 pct. af omseatningen. Her vil fusionen formentlig fore til, at Solar
og LM vil komme til at veere mere symmetriske, idet LM for fusionen har la-
vest lonandel, og AO har den hgjeste.

1172. Omsatningen pr. ansat er meget ens for de tre grossister, idet den udger
mellem 3,3 og 3,6 mio. kr. Ogsd her ma de to store forventes at blive mere
symmetriske, idet LM har hgjest omsatning pr. ansat og AO har mindst.

1173. Det bemerkes, at opgerelsen er baseret pa grossisternes overordnede
regnskaber og derfor omfatter bade VVS- og el-aktiviteterne hos LM, Solar og
AO. Da de tre grossister imidlertid anvender nogenlunde samme forretnings-
koncept for begge omrdder, vurderes det som navnt ovenfor ikke at have vae-
sentlig betydning, at ovennavnte omkostningsposter ikke er opdelt pd hhv.
VVS og el. Der er saledes stor omkostningssymmetri mellem grossisterne bade
for og efter fusionen.

1174. Samlet konkluderes, at der er forholdsvis stor omkostningssymmetri
mellem de store akterer pa el-marked.

Vertikal integration

1175. Ingen af de to sterste grossister Solar og LM er for fusionen vertikalt in-
tegreret til foregdende led, da ingen af dem ogséd er producenter af el-materiel
eller er koncernforbundne med siddanne producenter. Vertikal integration ville
kunne oge gennemsigtigheden pd markedet ved, at fx den ene grossist gennem
sin position som producent i det foregdende omsatningsled ville opné informa-
tioner om sin konkurrents indkeb pé grossistmarkedet. Det mé antages, at LM
ogsé efter fusionen ikke vil vere vertikalt integrerede til det foregdende led.

Lav innovation

1176. Styrelsens markedsundersogelser viser, at de elektroniske bestillingssy-
stemer har stor betydning inden for salg af el-materiel, idet de anvendes dagligt
af hovedparten af el-installatererne til brug for dag-til-dag bestilling af el-
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materiel til levering neeste morgen. Bestillingssystemer har varet anvendt 1
branchen siden starten af 1990’erne.

1177. Ifelge styrelsens markedsunderseggelse har der ikke varet storre tekno-
logiske fremskridt i grossisternes serviceydelser inden for de sidste 5 ar'*°,
hvorved én markedsakter som felge af innovation pludselig har taget storre

markedsandele fra de evrige markedsakterer.

1178. Der er saledes tale om et marked med beskeden innovation, som sker 1
lobende gradvise fremskridt, der ikke vil kunne virke destabiliserende for et
eventuelt koordinerende udfald i markedet.

Kapacitetsbegraensninger

1179. Virksomheder med ledig kapacitet vil have sterre incitamenter til at
bryde den koordinerede adferd fx ved at senke priserne eller foroge de udbud-
te mangder. Hvis alle virksomheder, der deltager i koordinationen, har nogen-
lunde ens ledig kapacitet — eller mulighed for at ege kapaciteten forholdsvis
hurtigt — vil virksomhederne kunne gengalde, hvis konkurrenterne bryder ko-
ordinationen og forseger at tage markedsandele fra andre. Hvis alle virksom-
heder omvendt har begranset ledig kapacitet, gger det stabiliteten af den ko-
ordinerede adfaerd, fordi virksomhederne kun kan tage mindre markedsandele
fra andre virksomheder og dermed kun far en mindre gevinst ved at afvige.

1180. De store grossister har et landsdaekkende net af filialer, og deres efter-
spargsel kan kun antages at udgere en lille del af omsatningen hos hver enkelt
producent. Derfor mé det generelt leegges til grund, at de store grossister gene-
relt vil have en betydelig fleksibilitet i forhold til deres kapacitet. Det betyder
pa den ene side, at der ikke er betydelig ledig kapacitet, men ogsé at de store
grossister relativt let vil kunne ege deres produktion hvis efterspergslen stiger.

1181. Set i forhold til markedets storrelse har de smé grossister mindre gode
muligheder for at ege og mindske kapaciteten. [XX] har oplyst, [fortroligt]"’.
De sméi grossister har hver is@r en markedsandel pd 1-2 pct. og har ikke et
bredt net af filialer. En reekke af de sma el-grossister oplyser, at de vil stede pa
kapacitetsbegrensninger, hvis de umiddelbart skulle age deres salg med fx 25-
50 pct., hvis det var muligt ved deres nuvarende prisniveau, jf. markedsbeskri-

velsen.

156 . . . .
Solar har peget pa, at der lebende er sket folgende teknologiske forbedringer i grossisternes samhan-

del med leveranderer og kunder i de sidste 5 ar: (1) E-handel, (2) EDI-udveksling/fakturering, (3) auto-
matisk disponering og (4) serviceydelser rettet mod kunden.

157 [XX] og [XX] har oplyst, at deres virksomhed ikke inden for den nuvarende kapacitet kan foretage
en saddan ekspansion.

[XX] oplyser dog, at [fremtidig strategi].

[XX] oplyser ligeledes, [fremtidig strategi]
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1182. Flere af grossisterne oplyser saledes, at de vil stede pa kapacitetsbe-
greensninger, hvis de umiddelbart skulle oge deres efterspergsel med fx 25-50
pct., hvis det var muligt ved deres nuvaerende prisniveau, jf. markedsbeskrivel-
se i afsnit 4.3.2.1"°®. En foregelse af kapaciteten pa 25-50 pct. er relativt meget,
men det er den vaekst de sma lokale grossister vil skulle have, for at de vil kun-
ne udgere et reelt konkurrencepres pd de store grossister pa markedet, fordi de
smi grossister starter fra et meget lavt niveau.

1183. De store grossister har et landsdeekkende distributionsnet og mé formo-
des at have en betydelig fleksibilitet i deres mulighed for at ege eller formind-
ske omsatningen. Det ma formodes, at de store grossister forholdsvis let vil
kunne oge deres omsatning betydeligt.

1184. Parterne har anfort, de store grossister generelt ikke har betydeligt flek-
sibilitet 1 forhold til deres kapacitet, og at nogle af de sma grossister har svaret,
at de kan udvide kapaciteten 25-50 pct.

1185. Styrelsen skal hertil anfere, at en udvidelse pd 25-50 pct. er en betyde-
lig stigning for en stor akter. Fx vil en udvidelse af Solars kapacitet med 50
pct. betyde, at de far en markedsandel pa [70-75] pct. Omvendt vil en udvidelse
med 50 pct. for en akter med en markedsandel pa 1 pct. betyde, at grossistens
markedsandel stiger til 1,5 pct. Derfor behaver kapaciteten ikke at vere lige sd
fleksibel procentmassigt for en stor grossist for at det kan leegge et vesentligt
konkurrencepres pd andre akterer. AO har endvidere oplyst, at de vurderer, at
de sma grossister vil kunne udvide kapaciteten med 10 pct. pd kort sigt, hvilket
baseret pa de sma grossisters markedsandele ikke vil have nogen betydning pé
markedet.

Konklusion

1186. Da fusionen forer til en betydelig stigning i koncentrationen pa marke-
det, mere symmetriske markedsandele for de to store grossister og eget om-
kostningssymmetri, er der siledes vagtige grunde til at undersege, hvorvidt
Airtours-betingelserne for koordineret adfaerd er opfyldt.

1 . . . . . .
o8 [XX] har oplyst, at optimering af lager samt behov for personale giver anledning til kapacitetspro-

blemer.

[XX] og [XX] har oplyst, at deres virksomhed ikke inden for den nuvarende kapacitet kan foretage en
sadan ekspansion.

[XX] oplyser dog, at [fremtidig strategi].

[XX] oplyser ligeledes, [fremtidig stretegi]
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7.1.3.2. Airtours-betingelserne — er de opfyldt for el-markedet?

1187. For at koordineret adfeerd kan opsta og opretholdes over tid forudsetter
det ifolge retspraksis, at folgende tre kendetegn ved markedet er til stede, her-
efter ”Airtours-betingelserne™:

e Hgj gennemsigtighed
o Troverdig gengeldelse
e Ingen modvagte (fraver af potentiel konkurrence og sterke kunder)

1188. Alle tre Airtours-betingelser skal som naevnt vare opfyldt for, at koor-
dineret adfzerd er sandsynliggjort. Samtidig skal det sandsynliggeres, at mulig-
hederne for koordineret adfeerd eges som folge af fusionen.

1189. Det er mest sandsynligt, at de potentielle skadevirkninger af fusionen
vil give sig udslag 1 et hgjere prisniveau som folge af koordinering af priser,
evt. kombineret med en mindre intensiv konkurrence om hinandens kunder.

1190. I det folgende vurderes, om de tre Airtours-betingelser er opfyldt pé el-
markedet. Det skal siledes vurderes om forudsatningerne for at de store gros-
sister efter fusionen vil kunne koordinere priser og konkurrere mindre intensivt
om hinandens kunder er til stede, og om det er sandsynligt at det sker. Forst
vurderes, hvilke skadevirkninger, fusionen vil kunne have, og hvordan de kan
opstd, og dernast om Airtours-betingelserne er opfyldt.

7.1.3.2.1 Konkurrenceskadelige virkninger: Koordination af priser og
mindre konkurrence om hinandens kunder

1191. Pa el-markedet vil der efter fusionen kun vare to store landsdekkende
grossister tilbage med en samlet markedsandel pé [88-93] pct.

1192. Derfor er en sandsynlig skadevirkning ved fusionen - ligesom pd VVS-
markedet - at grossisterne haver priserne eller senker rabatterne. Det vil vare
naturligt i forbindelse med koordinering af priser samtidigt at konkurrere min-
dre aggressivt om hinandens kunder.

1193. Ogsa pa el-markedet er listepriserne alment kendte, og grossisterne
kender hinandens rabatsatser relativt godt jf. naste afsnit om gennemsigtighed.
Og med fusionen oges gennemsigtigheden om listepriser og rabatter som folge
af, at en landsdakkende aktor, AO, elimineres.

1194. Det er derfor sandsynligt, at grossisterne 1 lighed med pad VVS-
markedet vil haeve listepriserne, fx ved at fastsette en bestemt procentvis for-
hojelse pé alle eller udvalgte varegruppe og annoncere prisforhgjelsen offent-
ligt.
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1195. En eventuel afvigelse fra en koordineret adfeerd vil have som formal at
vinde markedsandele. En nedsettelse af priserne overfor egne kunder vil kun
fore til en lavere indtjening. Den mulige gevinst ved at afvige forudsatter at
den afvigende grossist tager markedsandele fra de evrige.

1196. El-markedet er karakteriseret ved faste kundeforhold, hvor kunderne
typisk handler med 2-3 grossister, hvor en enkelt grossist er hovedleverander.
En afvigelse fra den koordinerede adferd vil derfor indebare, at den afvigende
virksomhed tilbyder konkurrenternes kunder bedre priser eller rabatter.

1197. For at opdage en sddan afvigelse skal grossisterne kunne fi viden om
det, hvis en konkurrent forseger at underbyde med henblik pa at vinde mar-
kedsandele. Kendskab til udviklingen i bade den samlede omsatning pa mar-
kedet og de store akterers markedsandele vil ogsd give grundlag for at kunne
afslore en afvigelse. Herudover vil det vare en fordel, hvis grossisterne kender
hinandens rabatter pé et overordnet niveau.

1198. I afsnittet om gennemsigtighed nedenfor vurderes det, om de nedvendi-
ge forudsatninger vedr. gennemsigtighed for at kunne etablere og opretholde
en koordineret forhgjelse af priserne er til stede pa el-markedet.

1199. Det er ikke givet, at forhgjelsen af priserne vil ske umiddelbart efter fu-
sionen. Det er muligt, at der vil gd noget tid, og at aktererne venter til, de har
en anledning til at have priserne. Det kunne fx vare en udefra kommende stig-
ning i renten, ravarepriser, transportomkostninger eller lanomkostninger.

1200. En foregelse af listepriserne vil formentlig blive kombineret med en
mindre intensiv konkurrence om hinandens kunder, hvorefter der opstar en stil-
tiende forstaelse mellem de store grossister om, at man fx ikke “unedigt” er
konkurrencemaessigt aggressiv over for hinandens store kunder. Herved kan de
store kunders kebermagt blive reduceret, fordi de tilbageverende store grossi-
ster vil vere tilbageholdende med at give ”gode tilbud” til kunder, der plejer at
leegge storstedelen af deres indkeb hos en anden grossist. En sddan kundede-
ling vil 1 praksis virke ligesom egentlig priskoordinering.

1201. Hyvis der er tilstrekkelig gennemsigtighed, vil grossisternes kunne fast-
holde afsetningsmenstre 1 forhold til forskellige kunder. De to store grossister
vil séledes vide, at de akterer, som grossisten ikke selv har som kunde, med
stor sandsynlighed er kunde hos den anden store grossist, og omvendt. Derfor
vil det ogsé vaere sandsynligt, at de to store grossister vil kunne koordinere de-
res adfeerd ved ikke at konkurrere aggressivt om hinandens kunder.

1202. En yderligere skadevirkning af fusionen vil vaere, at hver enkelt af de to
store grossister ikke vil have incitament til at senke listepriserne over for kun-
derne, ndr den enkelte grossist opnar effektivitetsgevinster, forbedrede ind-
kebsmuligheder eller andre omkostningsbesparelser. Det skyldes, at grossisten
kan forudse, at modparten vil reagere pd en sddan senkning ved ogsé at saenke
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sine egne priser. Dermed vil den eneste rationelle og mest profitable strategi
for den pageldende grossist vaere at undlade at sanke listepriserne i en sadan
situation.

1203. En koordinering af priser eller rabatter fra de to store grossisters side
mi is@r antages at kunne gennemfores over for den store andel mindre el-
installaterer, som ikke har nogen kebermagt af betydning, jf. nedenfor. El-
installatererne tegner sig 1 gennemsnit for [60-70] pct. af omsatningen hos de
to store grossister.

1204. Landsdekkende teknik-entreprenerer som fx Bravida vil muligvis vere
1 stand til at forhandle sig frem til storre rabatter pga. sterre samlet indkeb, og
dermed 1 et vist omfang kunne modgé en foragelse af listepriserne.

1205. I det folgende vurderes de tre Airtours-betingelser gennemsigtighed om
priser efter fusionen, trovaerdige trusler og modvegte i1 forhold til en koordine-
ret forhgjelse af priserne.

7.1.3.2.2 Gennemsigtighed

1206. Som nzvnt ovenfor under VVS-markedet er det en forudsatning for at
koordineret adfaerd kan opstd og opretholdes over tid, at gennemsigtigheden pa
markedet er tilstreekkeligt stor til, at de involverede virksomheder kan se, om
konkurrenterne “felger med” og heaver priserne, og at de kan opdage, hvis
konkurrenterne afviger fra den koordinerede adferd og underbyder for at vinde
markedsandele.

1207. Det er imidlertid ikke et krav, at grossisterne har et meget detaljeret
kendskab til de preecise vilkir for konkurrenternes salg, priser og rabatter.
Gennemsigtigheden skal dels gore det muligt at fastsla, hvilke regler der gel-
der for den stiltiende koordinering — fx en procentvis prisforhgjelse pé alle eller
udvalgte varegrupper jf. ovenfor - dels medfere alvorlig risiko for, at konkur-
renten opdager afvigende adfaerd, der kan bringe den stiltiende koordinering i
fare, jf. Impala-sagen.

1208. Der er en reekke faktorer, som har indflydelse pa gennemsigtigheden af
priserne pa markedet, og som i kombination har indflydelse pd, hvor let det vil
vare for de to store grossister at koordinere deres priser efter fusionen.

1209. El-markedet er kendetegnet ved, at der eksisterer en lang raekke vare-
numre. Hovedparten af LM’s salg er leveringssalg og LM kan levere over over
100.000 varenumre ved leveringssalg. Samhandelsaftalerne mellem grossister
og kunder indeholder individuelt forhandlede rabatter. Rabatterne kan vere
forskellige alt efter, om der er tale om athentningssalg, leveringssalg, forskriv-
ningssalg og projektsalg. Disse forhold medvirker umiddelbart til, at det kan
synes vanskeligt for grossisterne at holde gje med hinandens priser.
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1210. Der er imidlertid en reekke forhold ved markedets karakteristika, der in-
debarer, at gennemsigtigheden reelt er ganske hgj. Det skyldes primeert, at
grossisternes listepriser er kendte, at grossisterne har et godt kendskab til hin-
andens rabatter, og at de faste samhandelsforhold med smé, hyppige ordrer gi-
ver en tet og vedvarende kontakt mellem grossisterne og deres kunder. Disse
forhold gennemgas i det folgende.

1211. Fusionen reducerer antallet af landsdekkende fuldsortimentsgrossister
pa markedet. Det bliver dermed lettere for faerre grossister at overvage konkur-
renternes adferd og at opnd overblik over de andres priser, service og mar-
kedsposition med hensyn til geografi eller kundegrupper. Efter fusionen vil der
saledes vere to grossister med et landsdekkende net af afdelinger. Derved ages
gennemsigtigheden.

Grossisterne kender hinandens listepriser

1212. LM’s aktuelle listepriser fremgar af virksomhedens elektroniske vare-
katalog. Det kraever brugerrettigheder hos LM, Solar, AO, Otra og Sanistal at
f4 adgang til grossisternes internetbaserede listeprissystemer, hvilket kunderne
kan fa ved henvendelse til grossisterne.

1213. El-grossisterne har generelt anfort, at de professionelle kunder ved brug
af passwords til grossisternes hjemmesider har adgang til deres listepriser. To
grossister ([XX] og [XX]) har oplyst, at listepriser principielt ikke er offentligt
tilgeengelige i branchen. Begge grossister har imidlertid ogsa oplyst, at de kun-
ne fa adgang til andre grossisters prislister via kunderne.

1214. Grossisterne har ikke nedvendigvis faste indbyrdes samhandelsforhold,
men handler dog lejlighedsvist hos hinanden. Det sker typisk, hvis de gerne vil
skaffe en af deres egne faste kunder nogle sarlige produkter/nicheprodukter el-
ler ikke selv har tilstraekkeligt antal af én bestemt vare pa lager. I sddanne til-
feelde vil grossisten forsege at kebe varerne hos de andre grossister, uden at
kunden nedvendigvis orienteres om, at varerne indkebes hos en anden grossist.

1215. [XX] har oplyst, at virksomheden ikke har et fast samhandelsforhold
med de ovrige grossister, men at [XX] lejlighedsvist har foretaget indkeb hos
andre grossister. [XX] har anfert, at grossisterne kan have hinanden pa deres
kundelister, og at [XX] nasten dagligt har ordrer til LM og ad den vej kan fa
adgang til LM’s listepriser. [XX] har endvidere oplyst, at selvom de evrige
grossisters listepriser ikke er offentlige tilgaengelige fra deres hjemmesider, sé
er de andre grossisters listepriser efter [ XX] opfattelse tilgaengelige i branchen,
fx nér grossisterne handler med hinanden.

1216. Inden for el-markedet anvendes et sakaldt kalkulationsprogram, Kalkia,
af en rekke el-installatorer. Kalkia er et softwareprogram til brug for den pro-
fessionelle beregners kalkulationer for konkrete arbejder. Systemet benyttes til
udforelse af store og smd tilbudskalkulationer og benyttes af store og mellem-
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store el-installationsfirmaer samt mindre el-installaterer. Kalkulationssystemet
vedligeholdes af beregnerkontoret PM El-beregning ApS.

1217. Kalkulationsprogrammet indeholder et komplet materialekartotek med
materialerne fra alle de vigtige grossister: Solar, LM (Louis Poulsen El-teknik),
AO-el, Otra, Jens A Jacobsen og Ahlsell. Af PM El-beregnings hjemmeside
fremgar bl.a.”’Materialer er generelt prissat med listepriser’” og at ’Materiale-
lister kan eksporteres til regneark, Solars ordremodul, LP’s ordremodul samt
udskrives pa papir med listepriser”. El-installaterer kan siledes ved brug af
Kalkia indleegge deres egne rabatoplysninger til brug for den endelige bereg-
ning.

1218. Nogle grossister (Solar, Jens A. Jacobsen og Sanistal) har oplyst, at
Kalkia systemet ikke har samme udbredelse og betydning indenfor el-
markedet, som Dan-Kalk beregningskontoret har pa markedet for salg af VVS-
materiel. Sanistdl har henvist til, at kalkulationssystemet ikke er s udbredt i
branchen og efter Sanistils opfattelse kun benyttes af omkring 300 el-
installaterer primeert til kalkulationer i forbindelse med sterre projekter. Ifolge
Solars oplysninger er arsagerne til den mindre brug af kalkulationssystemer in-
denfor el-markedet, at mange el-installaterer indhenter listepriserne direkte fra
grossisterne og bruger dem 1 deres egne priskalkulationssystemer.

1219. Pé den baggrund mé det samlet konkluderes, at der er stor gennemsig-
tighed om listepriserne péd el-markedet. Da el-markedet er mere koncentreret
end VVS-markedet, og der efter fusionen kun er to grossister med landsdaek-
kende net af filialer, vil de hurtigt gennem deres kunder kunne fa oplysninger
om konkurrentens listepriser og eventuelt rabatter, jf. nedenfor. Gennemsigtig-
heden om listepriserne er dermed ikke lige sa abenlys som pa VVS-markedet,
men det vurderes, at det i praksis er ret nemt for den enkelte grossist at fa ad-
gang til konkurrenternes listepriser.

Grossisterne har et godt kendskab til hinandens rabatniveauer

1220. Ogsa pa el-markedet gor alle grossisterne brug af heje rabatter overfor
de professionelle kunder. Priskonkurrencen foregér i dag derfor naesten ude-
lukkende pé individuelt forhandlet rabat og bonus. Samhandelsaftalerne mel-
lem den enkelte grossist og dennes kunde indeholder den individuelle kundes
rabatter og bonus. Det fremgar af styrelsens markedsundersogelse, at der ved
indgdelse af drlige samhandelsaftaler forhandles individuelt med den enkelte
kunde om rabatterne, der typisk varierer fra varegruppe til varegruppe inden for
el-materiel, hvilket er dokumenteret af de samhandelsaftaler, som styrelsen har
indhentet.

1221. Grossisterne har herudover mulighed for at fa kendskab til konkurren-
ters priser og rabatter, nir kunderne seger tilbud hos to eller flere grossister
som deres primare eller sekundare leverandorer.
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1222. Det fremgér af styrelsens markedsunderseagelse 2, at 95 pct. af de store
kunder i dag har samhandel med 2 eller flere grossister, og at kun 5 pct. af de
store grossister har samhandel med 1 grossist. For de sma kunder har alle sam-
handel med 3 eller flere grossister,

Tabel 7.1.3.2.2.1: Kunder i markedsundersggelse 2 (spgrgsmal 8):
’Hvor mange grossister har | samhandel med i dag indenfor fglgende marke-
der?”

EL Stor Lille
Pct. Pct.
1 grossist 5 -
2 grossister 33 -
3 grossister 29 27
4 eller flere grossister 33 64
Ubesvaret - 9
1223. Styrelsens markedsundersegelse 2 viser, at 64 pct. af de mindre el-

kunder aktivt bruger rabat- og bonustilbud fra den ene grossist til at forhandle
sig frem til bedre priser hos andre grossister, jf. tabel 7.1.3.2.2.1. Af de store
kunder svarer 57 pct., at de aktivt bruger bonus- og rabattilbud fra den ene
grossist til at forhandler sig til bedre priser hos de andre grossister.

Tabel 7.1.3.2.2.2: Kunder i markedsundersggelse 2 (spgrgsmal 15):
”Bruger | bonus- eller rabattilbud fra den ene grossist til aktivt at forhandle jer til bedre
priser hos de andre grossister?”

EL Stor Lille
Pct. Pct.
Ja 57 64
Nej 43 36
Total 100 100

1224. Samtlige af de sma og 86 pct. af de store el-kunder har oplyst, at rabat
og bonus kan @ndres i lebet af aftaleperioden, jf. tabel 7.1.3.2.2.3 nedenfor. 45
pct. af de smé og 34 pct. af de store el-kunder svarer, at de forhandler rabat og
bonus hyppigere end arligt med deres grossister.
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Tabel 7.1.3.2.2.3.;: Hyppighed af bonusforhandlinger
Kundernes svar Stor EL Lille El
Pct. Pct.

Hvor hyppigt forhandler i bonus?

- Hyppigere end manedligt 14 9
- Hyppigere end kvartalsvis 10 9
- Hyppigere end arligt 10 27
- Arligt eller sjeldnere 67 55
Kan rabat/bonus @ndres i lebet af
aftaleperioden?
- Ja 86 100
- Ngj 14 -
Hvor ofte @ndres rabat/bonus?
- Hyppigere end manedligt 29 27
- Hyppigere end kvartalsvis 19 45
- Hyppigere end arligt 29 18
- Arligt eller sjeldnere 19 9

Hvor hyppigt indhenter i tilbud fra
grossisterne 1 forbindelse med jeres
afgivelse af licitationsbud?

- Hyppigere end manedligt 52 73
- Hyppigere end kvartalsvis 19 9
- Hyppigere end érligt 10 -
- Arligt eller sjzldnere 14 18

1225. De ret hyppige forhandlinger af rabatter ssmmenholdt med, at kunderne
typisk handler med flere grossister og spiller disse ud med hinanden, vil give
grossisterne et godt kendskab til hinandens rabatter.

1226. Kunderne indhenter oftere tilbud fra grossisterne til brug for kundernes
afgivelse af licitationsbud. 52 pct. af de store kunder og 73 pct. af de sma kun-
der i styrelsens undersggelse indhenter séledes tilbud fra grossisterne hyppigere
end ménedligt.

1227. Gennemsigtigheden i forbindelse med licitationer ma dog antages at
vaere mindre, da der i forbindelse med disse tilbud ofte er tale om “’pakker”, der
er sammensat af en lang raekke produkter.

1228. Grossisternes rabatter inden for forskellige varegrupper er i ovrigt rela-
tivt ensartede. Ifolge styrelsens markedsundersogelse mener 82 pct. af de smé
kunder at grossisternes rabatter varierer mellem 0-5 pct. For de store kunders
vedkommende er det 66 pct., der mener dette, jf. tabel 4.3.2.1.21.
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1229. Da de forhandlede rabatter for de fleste kunder er hgje, ofte [..-..] pct.
eller mere ifolge de samhandelsaftaler, som styrelsen har indhentet, udger en
procentvis forskel pa op til 5 pct. for hovedparten af kunderne en relativt be-
greenset forskel i rabatterne. P4 den baggrund ma rabatterne karakteriseres som
forholdsvis ens.

1230. Det mé samlet konkluderes, at grossisterne har et godt kendskab til hin-
andens rabatniveauer.

De faste samhandelsrelationer og de sma, hyppige ordrer gar det let at opdage
afvigelser

1231. Markedet er karakteriseret ved faste samhandelsrelationer, som giver en
teet og vedvarende kontakt mellem grossisterne og kunder. Kunderne har typisk
en grossist som hoved leverander, men handler samtidigt med yderligere 1 eller
2 grossister.

1232. Grossisternes distribution foregdr som afhentningssalg, leveringssalg,
forskrivningssalg eller projektsalg. El-markedet er karakteriseret ved, at en
storre andel af salget foregdr ved leveringssalg, fordi elektroniske bestillings-
former er mere udbredt blandt kunderne end pa VVS-markedet. Det betyder, at
der er en tet lobende kontakt pga. smé hyppige ordrer, men at den personlige
kontakt til grossisternes salgspersonale spiller en mindre rolle.

1233. Et marked, der er karakteriseret faste samhandelsrelationer og sma,
hyppige ordrer, eger sandsynligheden for koordineret adferd, fordi de store
grossister har mindre at vinde ved at afvige sammenlignet med en situation,
hvor ordrerne kommer 1 store “klumper”, og hvor det i den situation ville kun-
ne vaere fristende for en af de store grossister at afvige og dermed vinde store
markedsandele. Hyppigheden og sterrelsen 1 en meget vaesentlig del af ordre-
afgivelsen understotter desuden, at der er en tet kundekontakt, der gor det let
for de store virksomheder at opdage, hvis konkurrenterne forseger at vinde
markedsandele ved at afvige fra en koordineret adferd og reagere hurtigt ved at
ivaerksette gengeldelse. [XX] har oplyst, at medarbejderne og deres kontakt til
kunderne er afgerende for forretningen, om end i mindre grad for el end pé
VVS-omradet.

1234. Som navnt udger el-installaterer hovedparten af kunderne, da de gen-
nemsnitligt tegner sig for 66 pct. af grossisternes salg, og de er gennemgaende
mindre virksomheder. De smé kunders indkeb er karakteriseret ved, at de som
hovedregel sker dagligt med henblik pa levering naste morgen, fordi hoved-
parten af installatererne ikke har storre lagerfunktioner. Hovedparten af grossi-
sternes salg sker derfor gennem sma, hyppige ordrer. Afhentningssalg har
storst betydning for de mindre kunder, hvilket bekraftes af parternes herings-
svar. Det betyder, at et landsdekkende filialnet er af stor betydning for denne
kundegruppe. Det betyder, at AO er mere konkurrencedygtig i det mindste over
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for den store gruppe af el-installaterer end konkurrenter, der ikke har et lands-
dekkende filialnet.

1235.  En eventuel afvigelse fra en koordineret adfeerd vil have som formal at
vinde markedsandele. For at vinde markedsandele ved at afvige fra den koordi-
nerede adferd, skal grossisterne opsege hinandens kunder og tilbyde hojere ra-
batter.

1236. Med de faste samhandelsforhold, der er udmentet i samhandelsaftaler-
ne, ma det forventes, at et sddant godt tilbud vil komme til de andre grossisters
kendskab. Enten fordi nogle af deres faste kunder lige pludselig ikke laengere
handler hos grossisten. Eller fordi kunden konfronterer sin nuvarende faste
grossist med de tilbudte vilkér fra konkurrentens side, inden kunden velger at
flytte en vaesentlig del af sit salg til konkurrenten. Dermed vil grossisten fa
kendskab til, om kunden har faet et bedre tilbud fra konkurrenten. Og grossi-
sten vil under alle omstendigheder selv kunne tage kontakt til kunden og un-
dersgge arsagen til, at kundens salg til grossisten er faldet. Dette ma sdledes
formodes at vare en naturlig del af grossisterne lebende overvagning af mar-
kedet.

1237. Parterne har anfert, at samhandelsforhold pa el-markedet pa grund af
stor andel af leveringssalg ikke medferer kendskab til andre grossisters priser
og rabatter. Afhentningssalg udger [5-15] pct. af LM’s salg pé el-markedet.

1238. Styrelsen er af en reekke grunde ikke enig 1 den konklusion. Det skyldes
bl.a.:

e At der er fortsat lokale, arlige forhandlinger mellem grossist og kun-
der om samhandelsbetingelser. I det mindste ved disse lejligheder kan
grossisten fra kunderne fa indsigt i andre grossisters rabatsatser.

e At priserne fastsattes ud fra lokale konkurrenceforhold. Det mé anta-
ges, at kunderne vil henvende sig til deres primere grossist, hvis de
tilbydes bedre priser hos andre grossister.

e At kunderne kontakter grossisterne ved storre keb for at forhandle
ekstra rabatter.

e At styrelsen anerkender, at andelen af leveringssalg er stor, men der
er fortsat hyppig elektronisk kundekontakt i form af hyppige ordrer,
hvor grossisterne meget pracist kan folge udviklingen i deres eget
salg.

e At det md formodes, at der er en arsag til, at AO har valgt at szlge el-
materiel fra 47 af virksomhedens 52 afdelinger. Dette ma medfere en
meromkostning for AO, som AO finder deekkes ind ved at salgsafde-
lingerne giver landsdeekkende direkte kundekontakt.
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e Solar, der har opbygget sin forretningsmodel pé salg af el-materiel,
har 17 afdelinger. Et sddant afdelingsnet er omkostningstungt, men
det ma antages, at Solar vurderer, at disse omkostninger daekkes ind
ved direkte kundekontakt.

De store grossister vil kunne afdekke baggrunden for endringer i afseetningen

1239. Den totale oms&tning pa el-markedet har efter et marginalt fald fra
2002 til 2003 pé knap 100 mio. kr. varet jevnt stigende i de efterfolgende ar
bortset fra 1 2006, hvor der var en kraftig stigning pa godt 17 pct.

Figur 7.1.3.2.1 Udvikling i omsaetning pa el-markedet [Udgar]

1240. Det er af betydning for gennemsigtigheden og muligheden for at kunne
holde gje med udviklingen 1 sin egen omstning, at grossisterne kan gennem-
skue markedets bevagelser. Det har ogsd betydning, om disse fluktuationer er
forudsete eller kendte af grossisterne pa markeder.

1241. Udviklingen 1 grossisternes markedsandele har veret [oplysninger om
udviklingen 1 markedsandele] i samme periode, jf. figur 7.1.3.2.2. AO har som
den eneste grossist med et landsdekkende filialnet forméet at oge sin markeds-
andel uden at foretage opkeb.

Figur 7.1.3.2.2 Udvikling i markedsandele — El [Udgar]

1242. Den enkelte grossist kender umiddelbart sit eget salg og kan bl.a. gen-
nem medier og Danmarks Statistiks indikatorer fa en overordnet fornemmelse
af udviklingen i1 det samlede marked. Hvis en stor grossist konstaterer, at om-
setningen 1 vasentligt omfang ikke folger den forventede udvikling, vil grossi-
sten skulle gore op med sig selv, om det er udtryk for et svagere marked end
forventet, tilfeldige forskydninger eller at en af de ovrige grossister afviger fra
koordineringen. Hvis det er det sidstnavnte tilfelde, vil det for den pagelden-
de grossist normalt give sig udslag i, at salget til vaesentlige kunder falder kraf-
tigt. Grossisten vil derfor kunne tage kontakt til de pageldende kunder og
sperge om baggrunden for nedgangen i salget. Det vil ret hurtigt give grossi-
sten et pracist indtryk af, at en konkurrent afviger fra koordineringen.

1243. Der er séledes ikke en meget stor gennemsigtighed vedrerende mar-
kedsudviklingen, men den tette og loebende kontakt med kunderne vil gore det
muligt for den enkelte grossist at afdekke baggrunden for sterre endringer i
markedet.

Fusionen gger gennemsigtigheden

1244. Efter fusionen vil antallet af landsdaekkende fuldsortimentsgrossister
blive reduceret med en, og de to store vil have en samlet markedsandel pa [88-
93] pct. Dermed oges gennemsigtigheden, fordi det bliver lettere for faerre
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grossister at overvdge konkurrenternes adfeerd og at fa overblik over de andres
priser, service og markedsposition med hensyn til geografi eller kundegrupper.
En konsekvens heraf er, at det i tilfeelde af koordinering bliver lettere for gros-
sisterne at opdage hvilke grossister, der har afveget fra den falles linje.

1245. Qua Solars og LM’s store markedsandel vil langt de fleste kunder efter
fusionen vare kunder hos én eller begge grossister.

1246. Fordi antallet af akterer med landsdeekkende filialnet reduceres fra 3 til
2, vil det kendskab til hinandens priser og rabatter, som grossisterne opnar
gennem den lebende kontakt med kunderne, vere dekkende for en storre del af
markedet.

1247. Disse @ndringer af markedsstrukturen forer samlet til, at gennemsigtig-
heden pd markedet bliver forbedret som folge af fusionen. Det bliver siledes
nemmere for de store markedsakterer at kunne folge udviklingen i konkurren-
ternes listepriser og rabatter og at opdage, hvis en konkurrent afviger fra en ko-
ordinerende adfzerd for at vinde markedsandele. Endelig bliver det lettere at
finde ud af, hvilken konkurrent, det drejer sig om.

Efterspargslen er tilstreekkeligt stabil til ikke at destabilisere koordination

1248. De overordnede eftersporgselsforhold pd markedet har ogsd betydning
for gennemsigtigheden. Gennemsigtigheden er siledes sterre pd markeder,
hvor efterspargslen er nogenlunde stabil eller jeevnt voksende. Det skyldes, at
@ndringer 1 grossisterne priser, rabatter og salg i hgjere grad vil afspejle &n-
dringer i konkurrencen mellem grossisterne i et stabilt marked, end i et marked,
hvor der sker store @ndringer 1 eftersporgslen, jf. ovenfor.

1249. Store og forudsigelige skift i eftersporgslen vil ege tilskyndelsen til at
afvige, fordi gevinsten ved afvigelser stiger i opgangsperioder, mens tabene
ved gengaldelse mindskes i perioder, hvor efterspergslen er lav.

1250. Byggebranchen er generelt konjunkturfelsom. Markedet for salg af el-
materiel faldt marginalt i 2003 som folge af afmatningen i ekonomien og vok-
sede med ca. 4% pct. 1 2004 og 2005. Byggeboomet forte til en kraftig stigning
i salget 1 2006 pa 17 pct.

1251. Erfaringen fra de seneste 25 ar er dog, at det er sjeldent, at konjunktur-
tilbageslag forer til fald i eftersporgslen. Siden 1980 har der sdledes kun veret
et enkeltstdende storre tilbageslag, som medferte en nedgang i produktions-
vaerdien i bygge- og anlaegssektoren, jf. afsnit 7.1.2.2. Dette tilbageslag fandt
sted 1 slutningen af 1980’erne, hvor dansk gkonomi var igennem en usedvan-
ligt langvarig lavkonjunktur.
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1252. Der kan sdledes i enkelte ir vare skift i efterspergslen, men — givet den
teette kontakt mellem kunder og grossister — vurderes udsvingene ikke at vare
sa betydelige, at det ville kunne destabilisere en koordineret adfaerd.

Parternes argumenter vedr. gennemsigtighed

1253. Parterne har i heringssvaret argumenteret for, at styrelsen ikke har do-
kumenteret, at der skulle veere gennemsigtighed pa markedet i dag samt at sty-
relsen ikke har dokumenteret, at fusionen eger gennemsigtigheden pa el-
markedet, hvor konkurrencen bdde for og efter vil udspille sig mellem de to
store akterer, Solar og LM.

1254. Styrelsen er ikke enig i denne betragtning.

1255. Af de grunde, som styrelsen har anfert ovenfor, er gennemsigtigheden
allerede inden fusionen hej og tilstraekkelig til, at grossisterne kan koordinere
deres adfzerd og opdage afvigelser fra den koordinerede adfaerd

1256. Pa et i forvejen meget koncentreret marked, hvor antallet af fuldsorti-
mentsgrossister med et landsdeekkende filialnet reduceres fra 3 til 2 vil gen-
nemsigtigheden allerede af den grund eges, fordi de to store grossister ikke
leengere vil have en fuldsortimentsgrossist med landsdaekkende filialnet at skul-
le overvage. Der henvises 1 gvrigt til betragtningerne under afsnittet om hgj
koncentration ovenfor, jf. afsnit 4.1.3.1 ovenfor.

1257. Parterne har i1 ovrigt fremfort en lang reekke generelle argumenter for,
hvorfor de ikke finder, at gennemsigtigheden er tilstreekkeligt pa VVS- og el-
markedet. Der henvises i den forbindelse til styrelsens kommentarer hertil un-
der afsnittet om gennemsigtighed pd VVS-markedet.

Delkonklusion: Gennemsigtighed

1258. Samlet kan det konkluderes, at fusionen eger den i forvejen hgje gen-
nemsigtighed om grossisternes listepriser og rabatter.

1259. Der er herved lagt vagt pa,
e at grossisterne relativt let kan fa kendskab til hinandens listepriser
e at grossisterne har et godt kendskab til hinandens rabatter,
e at de faste samhandelsforhold med smi, hyppige ordrer giver en tat og
vedvarende kontakt mellem grossisterne og deres kunder, hvilket gor

det let at opdage, hvis konkurrenterne forseger at vinde markedsandele
ved at afvige fra den koordinerede adfaerd,
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e at det taette og lobende kundeforhold ger det muligt for grossisterne at
afdeke baggrunden for vasentlige endringer 1 markedet,

e at der efter fusionen kun er 2 store konkurrenter, der skal holde gje med
hinanden,

e at eftersporgslen er tilstreekkeligt stabil til, at koordinationen ikke de-
stabiliseres.

7.1.3.2.3 Troveerdig gengeeldelse

1260. For at en koordineret adfeerd skal kunne opretholdes over tid, skal der
vaere trovaerdige gengaldelsesmekanismer. De involverede virksomheder skal
saledes kunne iverksette gengaeldelse, hvis konkurrenter afviger fra den koor-
dinerede adfeerd.

1261. Gengaldelsen skal pafere den afvigende virksomhed et tab og skal
kunne ivaerksattes relativt hurtigt. Den mest effektive gengeldelse indebarer,
at konkurrenten rammes forholdsvist hardt, mens der kun er et begranset eller
evt. slet intet tab for den virksomhed, som ivaerksatter gengaeldelsen.

1262. En vigtig forudsatning for, at der kan eksistere trovardige trusler om
gengaldelse er, at markedet er gennemsigtigt, sdledes at markedsaktererne rent
faktisk vil kunne opdage, hvis en af virksomhederne afviger fra den koordine-
rede adfzerd. I afsnittet om gennemsigtighed ovenfor er det vist, at denne forud-
setning er opfyldt. Grossisterne vil forholdsvis hurtigt f& kendskab til afvigel-
ser fra konkurrenternes side, primert fordi den tette og lebende kontakt til
kunderne vil afdaekke, at en eller flere konkurrenter har a&ndret prisadfaerd.

1263. Det er ogsd let at iverksatte gengaeldelse. Den mest narliggende form
for gengeldelse bestér i at senke listepriserne eller haeve rabatterne méalrettet
over for udvalgte kundegrupper hos en grossist, som har forsegt at tage mar-
kedsandele fra de andre virksomheder. Det kan fx vare over for lokale kunde-
grupper eller konkurrenternes store kunder. Resultatet vil vare, at den anden
store grossist vil kunne tage markedsandelene tilbage fra den forste store gros-
sist og dermed gere det uprofitabelt for denne grossist at afvige fra koordine-
ringen.

1264. Trovardige gengeldelsesmekanismer forudsatter ikke, at gengaeldelsen
kan malrettes. Gengaldelsen kan derfor ogsa finde sted pa markedet under ét.
Mulighederne for at malrette gengaeldelsen kan imidlertid ege omkostningerne
for den virksomhed, som afviger, og mindske tabet for den virksomhed, som
iverksatter gengaeldelsen. Malrettede gengeldelsesmuligheder kan derfor oge
stabiliteten 1 den koordinerede adfaerd.

1265. En effektiv gengaeldelse pa el-markedet vil formentlig bestd i at malret-
te gengaeldelse mod fx en eller flere af modpartens store kunder, som samtidig
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er en mindre kunde hos grossisten selv. Det vil vere relativt omkostningsfuldt
for den grossist, det gér ud over, mens det vil veere omkostningsfrit for den, der
udferer gengaldelsen, sé lenge prisen holdes over de marginale omkostninger
og sa leenge den, der udferer gengaldelsen, ikke for priskrigen leverede til den
pageldende kunde i storre omfang.

1266. Kunderne har typisk aftaler med et par store grossister, som de anven-
der som henholdsvis primer og sekundear leverander. En stor grossist kan der-
for ogsd malrette gengeldelse mod de kunder, som anvender den anden store
grossist som sin primare leverander, men er en mindre kunde hos ferstnavnte
grossist. Det vil ramme den grossist, som gengaldelsen iverksattes over for,
men vil vere mindre omkostningsfuld for den grossist, der ivaerksatter gen-
galdelsen.

1267. Rabatter og evrige vilkér forhandles til dels lokalt ud fra lokale konkur-
renceforhold. Dermed vil det i et vist omfang ogsd vare muligt at fore en even-
tuel pris eller rabatkrig i1 bestemte lokalomrader, 1 hvert fald for den del af kun-
derne, der ikke er landsdackkende.

1268. Parterne har fremfort, at en lokal priskrig pga. af krav fra de landsdaek-
kende kunder straks vil brede sig til at blive en landsdeekkende priskrig, fordi
de ellers vil indkebe alle deres produkter fra et lokalomrade med lave priser fx
i Nordjylland.

1269. Det er imidlertid langt fra alle installaterer, der er landsdaekkende. Solar
og den fusionerede enhed vil kunne iverksatte priskrigen lokalt pa den del af
markedet, der vedrerer sma el-installaterer, som ikke er landsdackkende.

1270. De smaé installaterer er en forholdsvis veldefineret kundegruppe, som
udger en stor del af markedet, jf. nedenfor. De vil neppe have mulighed for at
indgé aftaler i andre dele af landet om levering mv. i deres eget lokalomrade.
Det vil ligeledes krave relativt store prisforskelle, hvis det skal vaere rentabelt
for smé el-installaterer at bruge tid mv. pé at vurdere prisudviklingen i forskel-
lige dele af landet.

1271. Med fusionen forsvinder en landsdakkende grossist, hvorfor de smé el-
installaterer vil have farre alternative grossister at vende sig til. Med en kon-
kurrent mindre bliver det samtidig lettere for Solar og LM at mélrette en pris-
eller rabatkrig lokalt og over for visse kundegrupper.

1272. Der er dog kunder, som fér leveret eller athenter varer i andre dele af
landet, end hvor kunderne bor. Det er bl.a. i forbindelse med byggeprojekter i
hovedstadsomradet. Det gaelder formentlig ogsa i et vist omfang andre steder i
landet. Det begranser til en vis grad muligheden for at fore afgreensede lokale
priskrige, men det afskerer ikke grossisterne fra at fore lokale priskrige.
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1273. Reduktionen i antallet af landsdekkende fuldsortimentsgrossister som
folge af fusionen indebaerer, at det bliver lettere for de to store grossister at
malrette trusler og gengaldelses- eller afskrekkelsesmekanismer mod hinan-
den eller mod de meget sma grossister, sé ingen af dem har interesse i at afvige
fra den feelles adfaerd. Malrettede priskrige kan endvidere anvendes af en/begge
store grossister i lokale omrader over for mindre grossister pa el-markedet.

1274. Hertil kommer, at der efter fusionen vil vere en hej grad af symmetri 1
markedsandele og omkostninger for de to sterste grossister Solar og den fusio-
nerede enhed jf. tidligere. Det medfoerer, at de to store grossister i hgjere grad
har lige meget at vinde ved koordinering og lige meget at tabe ved gengaldel-
se.

1275. Den nogenlunde ensartede kapacitet og muligheden for relativt fleksi-
belt at skalere produktionen op og ned styrker ogsa muligheden for at ivaerk-
sette en effektiv og trovaerdig gengaeldelse.

1276. Den foregede symmetri mellem de storste grossister styrker sdledes
sandsynligheden for koordinering og ger afskreekkelse mere effektivt og tro-
veerdigt.

1277. Tilstedeverelsen af trovaerdige gengaeldelsesmekanismer betyder, at det
alt andet lige vil veere mere profitabelt at folge en fzlles koordineret prispolitik
om generelt at haeve priserne over for kunderne, end at forsege at vinde mar-
kedsandele fra de ovrige grossister ved at s@tte priserne ned eller at have ra-
batterne.

Hurtig iveerkseettelse af gengaeldelse

1278. Gengaldelsesforanstaltningerne ma kunne ivarksattes tilstrekkelig
hurtigt, for at de skal udgere en trovaerdig trussel for grossister, der overvejer at
afvige fra koordinationen. Det kraver dels, at grossisterne hurtigt opdager, hvis
andre grossister begynder at underbyde priserne for at vinde markedsandele,
dels at grossisterne kan reagere med modsvar ligeledes forholdsvist hurtigt, si-
ledes at grossister, der afviger, kun kan opné en sterre indtjening i en begren-
set periode.

1279. Den teette kundekontakt pa dette marked, jf. ovenfor, giver mulighed for
lobende at overvédge, hvad der “ror sig” 1 markedet, herunder om der er nogle
grossister, der forsgger at tage kunder fra andre eller endre prissetningen. Det-
te md formodes ogsa i dag vaere en naturlig del af grossisterne lebende over-
vagning af markedet.

1280. Hvor hurtigt grossisterne skal kunne reagere, for at der eksisterer tro-
vardige gengeldelsesregler, mé vere bestemt af det pdgeldende marked. Ge-
nerelt skal grossisterne kunne reagere sa tilpas hurtigt, at gevinsten ved at afvi-
ge fra koordinationen for de konkurrerende grossister ikke er stor. Det ma vere
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bestemt af, hvor hurtigt de grossister, der afviger fra koordinationen, kan vinde
markedsandele og dermed opné en gevinst. '

1281. Som folge af de txtte relationer mellem grossist og kunde vil det for-
mentlig tage noget tid at fi kunderne til at skifte grossist i storre omfang. De
grossister, der métte forsege at underbyde konkurrenterne, vil derfor kun kunne
vinde markedsandele i lgbet af en vis periode. Det er som navnt samtidig en
folge af den tatte kundekontakt, at grossisten, der mister kunder, hurtigt vil
kunne vide, at det sker. Dermed vil grossisten kunne iverksette gengaeldelse i
form af tilbud om fx rabatter, der matcher den afvigende grossists tilbud. Det
ma endvidere formodes, at det er lettere at vinde kunder tilbage, end det er for
konkurrenten at tage kunder fra grossisten. Det letter gengealdelsen.

1282. Det mé derfor konkluderes, at det er muligt for grossisterne hurtigt at fa
kendskab til evt. afvigende adferd fra en af de ovrige grossisters side og iverk-
sette gengeldelse. Eftersom AO forsvinder fra markedet som folge af fusio-
nen, bliver det relativt enkelt for de to store grossister at vurdere, hvilken virk-
somhed, der har afveget fra den koordinerende adferd og hvordan.

1283. Det bliver endvidere lettere for de to store grossister at opdage afvigel-
ser fra eventuel koordineret adfaerd, end det var tilfzeldet for fusionen, fordi der
er feerre grossister at holde gje med.

1284. Det skal understreges, at der med afvigende adferd ikke forstés tilfel-
de, hvor den enkelte grossist oger sine rabatter pd udvalgte produkter til enkelte
kunder. Sddanne mindre @ndringer vil ikke have nevnevardig markedspavirk-
ning og vil derfor ikke have karakter af en egentlig afvigelse fra koordinerin-
gen.

Kontakt pa flere markeder styrker muligheden for gengzeldelse

1285. Konkurrenter pa el-markedet modes allerede for fusionen ogsd pd mar-
kedet for salg af VVS-materiel, hvor Solar, LM, AO, Sanistal og Ahlsell alle-
rede 1 dag er konkurrenter.

1286. Kontakten péd flere markeder forbedrer mulighederne for at gengeelde
eventuel afvigende adferd, bl.a. fordi en virksomhed kan gengazldes pa flere
markeder og dermed gore afvigelse mindre profitabel, fordi gengaldelsen kan
malrettes pa et marked, hvor konkurrenten star sterkere.

1287. Fx formodes Solar, der er sterke pa el-markedet, i det tilfelde, hvor
LM afviger fra den koordinerede adfaerd pa el-markedet, i en vis grad kunne
gengaelde LM pd VVS-markedet, som er et marked, der er vigtigere for LM
end for Solar.

' Der findes ikke i den okonomiske litteratur angivelser af, hvor hurtigt gengaeldelse skal
kunne iverksattes, ligesom der ikke er nogen klar angivelse heraf i retspraksis.
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Delkonklusion: Troverdig gengeeldelse

1288. For s vidt angar koordinering af priser er der gengaldelsesmekanismer
til stede pa dette marked, som hurtigt kan ivaerksattes, og som fusionen gor det
endnu lettere at anvende og mélrette.

1289. Der er herved lagt vaegt pa,
e at afvigelser fra en koordineret prispolitik vil kunne opdages hurtigt,

o at gengzldelse i form af prisnedsettelser over for konkurrenternes
kunder kan iverksattes nemt og hurtigt,

e at der er gode muligheder for at malrette gengaldelsen mod konkur-
rentens storre kunder eller lokalomrader, hvor konkurrenten star
staerkt,

e at symmetrien mellem de to sterste grossister efter fusionen ger
gengaldelsen mere effektiv og troverdig,

e at der er muligheder for at straffe pa flere markeder.

7.1.3.2.4 Modvegte - reaktioner fra kunder, leverandgrer og konkur-
renter

1290. Koordination mellem grossisterne vil ikke vaere mulig, hvis der er et
vaesentligt konkurrencepres fra andre faktiske og potentielle konkurrenter, fra
kunder og leveranderer. Potentielle konkurrenter kan vare udenlandske grossi-
ster, der kan have enske om at traede ind pa det danske marked eller danske
virksomheder, der er aktive pd andre markeder, og som ensker at udvide deres
aktiviteter til grossistsalg til el-markedet, herunder producenter. Adgangsbarri-
erer 1 form af enten lovkrav eller gkonomiske forhold - fx heje fast omkostnin-
ger — vil imidlertid kunne begranse et potentielt konkurrencepres.

Adgangsbarrierer

1291. Grossisternes hgje serviceniveau, herunder dag-til-dag levering, athent-
ningssalg, og et net af lokalafdelinger, som de store grossister tilbyder, og som
eftersporges af kunderne, udger adgangsbarrierer for andre virksomheder, jf.
markedsunderseggelsen.

1292. Det hgje serviceniveau krever, at grossisten etablerer et indkebssystem,
lagerfaciliteter og -systemer, logistik og distributionssystemer, it-systemer (fx
elektroniske bestillingssystemer) samt dag-til-dag levering.
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1293. Der er ikke eksempler pé, at nye grossister har taget betydende mar-
kedsandele inden for de sidste 5-10 &r, med mindre det er sket ved opkeb af al-
lerede eksisterende grossister.

1294. Som eksempel herpd kan nevnes Ahlsell, der er stor pa det svenske
marked. Ahlsell har varet aktiv 1 Danmark siden 2000, men har kun veret i
stand til at vinde sm& markedsandele, dvs. mellem [0-5] pct., jf. figur
7.1.3.2.4.1.

1295. Figur 7.1.3.2.4.1 Udvikling i Ahlsell’s markedsandel [udgar]

1296. Wolseley er en stor grossist i udlandet, som er til stede i Danmark gen-
nem DT Group, der reprasenterer Wolseley i Danmark gennem Stark og 4A
for sa vidt angar VVT- og VA-artikler. [ XX]s reprasentanter har over for sty-
relsen oplyst, at [fremtidig strategi].

1297. Adgangsbarriererne oges efter fusionen. Med fusionen forsvinder der
saledes en opkebsmulighed af en landsdekkende fuldsortimentsgrossist. Efter
fusionen vil der bortset fra Otra ikke vare oplagte opkebsmuligheder for uden-
landske virksomheder, der matte enske at etablere sig pa det danske marked.

1298. Otra er ogsd efter fusionen den tredjestorste spiller med en markedsan-
del pa [2-7] pct. Otra er imidlertid ikke en oplagt opkebsmulighed, idet Otra
ejes af den franske koncern Sonepar, der har salg af el-aktiviteter i Norden,
men ogsa i resten verden — herunder i Kina. Si selvom [XX] [oplystninger om
overskud/underskud]'®, star der séledes en koncern med finansiel styrke bag-
ved, som kan have en interesse i at opretholde [XX] som selvstendig akter pé
det danske marked for salg af el-materiel og ikke vil vaere interesseret i at sal-
ge til en anden grossist.

1299. Udover de 2 store, landsdeekkende akterer er der sdledes kun Otra og
mindre lokalt baserede grossister pd markedet. Dermed vil potentielle konkur-
renter vere henvist til at starte op fra bunden af eller opkeb af mange sméa
grossister, som ikke vil udgere en attraktiv mulighed for etablering og ekspan-
sion.. Opkeb vil derfor kun kunne tilfore en potentiel konkurrent en marginal
betydning pé markedet.

1300. Det vil derfor blive vanskeligere for nye eller eksisterende grossister fra
andre teknik-omrdder at overvinde adgangsbarriererne ved at etablere sig gen-
nem opkeb.

1301. Sanistal er fortsat tilbage som evt. opkebsmulighed for en potentiel
konkurrent, der vil ind pa det danske el-marked. En @ndring af ejerskabsfor-
holdene af Sanistil gennem et opkeb ville nappe 1 sig selv vil ege konkurren-
cepresset pa de to store, fordi Sanistdls markedsandel er marginal, og en even-

160 Arets resultat (XX): [..]
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tuel keber sandsynligvis vil skulle overtage Sanistdls evrige grossistaktiviteter
pd VVS- og VVT-markedet'®. Og fusionen vil under alle omstendigheder
medfore, at et af de mere attraktive opkebsemner (set 1 forhold til markedsan-
del) vil vere elimineret.

1302. Markedsandelene er sa beskedne for de ovrige mindre grossister udover
Otra, at en ny grossist gennem opkeb kun ville opné en marginal betydning pa
markedet efter fusionen og sandsynligvis ville have lige s& vanskeligt ved at
vokse, som det hidtil har vaeret tilfeldet for de gvrige sma akterer, jf. deres sta-
bile markedsandele 1 perioden 2002-2006.

1303. Ogsa nye grossister, som vil starte deres virksomhed baseret pé inter-
netbaseret salg vil std overfor omkostninger forbundet med distribution af deres
produkter. Det vil betyde, at de enten selv skal etablere et landsdeekkende di-
stributionssystem eller indga aftaler med tredjeparter om distributionen af deres
varer.

1304. Samlet set ma det laegges til grund, at det ikke er sandsynligt, at der vil
komme nye grossister ude fra, der kan palegge de tilbagevaerende grossister et
betydeligt konkurrencemaessigt pres og derved destabilisere den koordinerede
adfeerd.

Potentiel konkurrence fra udlandet

1305. Potentiel konkurrence i form af keb fra udenlandske grossister synes
ogséd at vaere meget begraenset, jf. ogsd den narmere diskussion heraf i afsnit
4.3.2.3 om markedsafgransning for el-markedet.

1306. Det skyldes ikke mindst, at nerhed til kunden og et hejt serviceniveau
med dag-til-dag levering er vasentligt kunderne. Grossister lokaliseret 1 udlan-
det vil have vanskeligt ved at levere samme service og kundekontakt, som de
danske grossister leverer. Den store svenske grossist Ahlsell, der har etableret
sig i Danmark, har saledes oplyst, at det er nedvendigt etablere sig med filialer
for at fa kontakt til kunderne. Ahlsell har endvidere oplyst, at Ahlsell har sveert
ved at konkurrere fuldt ud med store grossister pa dag-til-dag-levering — selv-
om Abhlsell har etableret filialer i Danmark — fordi Ahlsell betjener deres dan-
ske afdelinger fra et lager i Sverige.

1307. Udenlandske grossister vil derfor ikke kunne pédfere de danske grossi-
ster en vasentligt potentiel konkurrence.

Konkurrenter og kunder

1308. De to store grossister synes ikke at vaere udsat for konkurrencepres af
betydning fra de helt smé grossisters side. En af drsagerne er, at indkebsstyrke

' Det ma formodes, at Sanistéls stalaktiviteter lettere kan udskilles og salges sarskilt til andre
kabere.
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er vigtig for at en grossist kan forhandle gode priser 1 forhold til leveranderer-
ne, indtil grossisten nér en vis sterrelse for sa vidt angar dennes indkeb.

1309. Hvis de to store grossister efter en fusion havede priserne eller senkede
rabatterne med 5-10 pct., ville det i teorien gere det lettere for de mindre gros-
sister at udeve et konkurrencepres pid de store som folge af prisforhojel-
sen/reducering af rabatterne.

1310. Udover de nzvnte grossister findes der enkelte sma grossister, som
principielt kunne danne modvagt til en koordineret adferd. Det galder iser
Sanistél, der er ny pd el-markedet, med en markedsandel under [0-5] pct., men
som er mellemstor pd VVS-markedet. Det er imidlertid ikke sandsynligt, at Sa-
nistal vil vare interesseret i at bryde koordinationen. Det vil vere en risikabel
strategi for Sanistal at bryde koordinationen pa el-markedet, fordi de ville risi-
kere at blive gengeldt pa VVS-markedet, der er meget mere betydningsfuldt
for Sanistal med en markedsandel pa [15-20] pct.

1311. Som navnt ovenfor har flere af de mindre grossister (fx [XX]) endvide-
re peget pa, at de star over for kapacitetsbegrensninger, hvis efterspergslen
pludselig oges kraftigt.

1312. De mindre kunder har allerede for fusionen relativt beskedne mulighe-
der for at reagere pé prisstigninger. Den ogede koncentration pd markedet for
salg af el-installationsmateriel vil i sig selv gore det svaerere for kunderne at
spille grossisterne ud mod hinanden med henblik pa at opné rabatter. Over 80
pct. af bade store og smé el-kunder indhenter tilbud fra mellem 2 og 4 leveran-
derer, hvorimod kun fa kunder indhenter tilbud fra faerre end to leveranderer.
Fusionen eliminerer den fjerdestorste aktor og reducerer dermed kundernes
muligheder for at opna rabatter ved at spille grossisterne ud mod hinanden.

1313. Kunderne vil efter fusionen have farre grossister med hejt serviceni-
veau at veelge imellem, hvilket giver kunderne feerre muligheder for at reagere
mod eventuelle prisstigninger. Endvidere kan kunderne mangle incitamenter til
at fokusere meget pa grossisternes prisstigninger, idet en stor del af kunderne
ikke frygter, at stigende priser fra grossisternes side vil ga ud over deres egen
indtjening.

1314. Markedsundersegelse 2 viser, at der ikke er et sddant konkurrencepres
fra aftagersiden, at det vil kunne tjene som en modvagt over for koordineret
adferd om forhgjelse af priserne. Styrelsen har spurgt en raekke smé og store
el-kunder, hvilken virkning en prisstigning i grossistleddet vil have for deres
prisfastsattelse over for slutkunden. Som det fremgér af tabel 7.1.3.2.4.1, vil
85-90 pct. af de store kunder, der har svaret, overvalte storstedelen af eller hele
prisstigningen pé slutkunderne, og 100 pct. af de smé kunder vil overvelte
storstedelen af eller hele prisstigningen pa slutkunderne.
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Tabel 7.1.3.2.4.1: ”Hvilken virkning vil en vedvarende stigning i priserne fra de danske
grossister pa 5-10 pct. fa pa prisfastsaettelsen til jeres kunder?”

Kundernes svar Total EL Stor EL Lille El
Vil blive overveltet pa 44 pct. 33 pct. 64 pct
priserne til kunderne fuld-

steendigt

Sterstedelen af prisstig- 41 pct. 43 pct. 36 pct.

ningen vil blive overveel-
tet pa priserne til kunder-
ne

Prisstigningen vil hoved- 3 pct. S pet. -
sagligt reducere
jeres avance

Prisstigningen vil reduce- 3 pct. S pet. -
re jeres avance
med et beleb svarende til

prisstigningen
Ubesvaret 9 pct. 14 pct. -
Total 100 pct 100 pct. 100 pct.

1315. Efter fusionen @ndres styrkeforholdet mellem de to store grossister og
de mindre kunder sig endnu mere til fordel for grossisterne, da kunderne far
feerre grossister at valge imellem og dermed har faerre reaktionsmuligheder.
Det vil generelt seenke konkurrencepresset pa de to store grossister.

1316. El-installaterer tegner sig i gennemsnit for 66 pct. af grossisternes salg,
og disse kunder er primert mindre virksomheder'®?, der er siledes ingen mod-
vaegt af betydning fra disse kunders side.

Direkte handel

1317. I det omfang grossisterne kunder vil enske at handle direkte med pro-
ducenterne i stedet for med grossisterne og producenterne samtidig vil vere
villige til at handle direkte med kunderne, kan direkte handel udgere en mod-
vagt mod koordinationen mellem de storste grossister.

1318. Det er imidlertid resultatet af styrelsens markedsundersogelse, at direkte
salg ikke udger et reelt alternativ til grossisternes salg. Det skyldes dels, at
grossisterne tilbyder en helt anden ydelse end producenterne, og at det vil vare
beheaftet med betydelige meromkostninger for kunderne selv at skulle handle
med producenterne, dels at producenterne i stort omfang ikke er villige til at
handle med is@r de mindre el-installaterer, jf. afsnit 4.3 (markedsafgransnin-

gen).

162 ¢, fodnote 10.
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1319. Direkte handel vil derfor ikke kunne pafere el-grossisterne vasentlig
konkurrence.

Fraveer af maverick

1320. Der er ifolge markedsundersogelsen ikke i gjeblikket en akter pa mar-
kedet, som udfylder rollen som maverick, der gennem en aggressiv pris- og ra-
batpolitik har formdet at erobre markedsandele. Alle akterers markedsandele
har séledes varet stabile over de senere ar. Den store svenske koncern Ahlsells
forseg pa at vinde storre markedsandele i Danmark er gdet serdeles traegt, si-
den virksomhedens etablering i Danmark i 2000. Ahlsells markedsandel er
fortsat under [0-5] pct., om end den er steget fra [0-5] pct. 1 2003 til [0-5] pct. 1
2006, jf. markedsbeskrivelsen'®. Ahlsell har endnu ikke et landsdaekkende net
af forretninger, idet selskabets 8 salgssteder alle ligger pa Sjelland'®*

1321. Endvidere opgav Brdr. Dahl hurtigt deres indtog pa markedet for salg af
el-materiel 1 2005 og trak sig ud af markedet igen, inden der var giet et ar. Det-
te forhold @ndrer sig ikke umiddelbart ved fusionen.

1322. Selvom Sanistél er ved at etablere salg af el-materiel 1 sine eksisterende
grossistbutikker, indtager Sanistal efter styrelsens opfattelse ikke en rolle som
maverick. Ingen kunder har udpeget Sanistdl som maverick, og Sanistals stra-
tegi [fremtidig strategi]. Dertil kommer, at Sanistél ikke har ageret som mave-
rick 1 sine mange ar pé sdvel VVS- som stdlmarkedet. Styrelsen finder siledes
ikke, at der er beleg for, at Sanistal skulle enske at indtage rollen som mave-
rick pd dette marked. Dertil kommer, at den strukturelle forbindelse mellem
Sanistal og AO vil mindske Sanistéls incitament til at konkurrere med LM.

1323. Der vil derfor efter fusionen ikke vare en maverick pa dette marked.

1324. Parterne har i sit heringssvar angivet, at grossisterne ogsa pa el-
markedet er udsat for et konkurrencepres fra direkte salg fra producenter, fra
internetbaseret salg, fra udenlandske grossister og fra ger-det-selv markedet,
saledes at koordineret adferd til skade for kunder ville medfere, at grossisterne
ville miste omsatning og dermed profit.

1325. Styrelsen anerkender, at der i dag foregar et vist, men meget begrenset
salg fra de af parterne navnte kilder, men er uenig i, at disse kilder péferer
grossisterne et sddant konkurrencepres, at grossisterne ville tabe omsatning og
profit, hvis de koordinerede deres adfaerd ved at have priserne.

1326. For sa vidt angar direkte salg skal styrelsen dels henvise til de relevante
afsnit i afgreesningen af det relevante marked, dels til afsnittene herom ovenfor,
1 pkt. XX.

163 Ahlsells svar pa styrelsens spergsmél om, hvad virksomhedens [fremtidig strategi].

te4 Redovre, Valby, Gsterbro, Frederiksberg, Kastrup, Roskilde, Ringsted og Holbeek.
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1327. For sa vidt angar ger-det-selv markedet og salg fra udenlandske grossi-
ster/internetsalg henvises til det relevante afsnit i afgraensningen af det relevan-
te marked.

Delkonklusion: Modveegte

1328. Ud fra en samlet vurdering kan det konkluderes, at der ikke eksisterer
steerke modvaegte til en koordineret pris/rabat adfaerd fra grossisternes side.

1329. Der er herved lagt vaegt pa,

e at adgangsbarriererne til markedet er hgje og bliver hgjere, bl.a. fordi en
interessant opkebsmulighed forsvinder

e at muligheden for at handle med grossister i udlandet ikke kan forven-
tes at skabe et vaesentligt konkurrencepres

e at storstedelen af kunderne er smé kunder uden kebermagt

e at kunderne far faerre grossister at veelge imellem, og at styrkeforholdet
mellem grossisterne og kunderne ved fusionen @ndres til fordel for
grossisterne

e at den direkte handel fra producenter ikke kan laegge et vasentligt kon-
kurrencepres pa grossisterne,

e at der ikke eksisterer en virksomhed med maverick-egenskaber pd mar-
kedet.

7.1.3.2.5 Samlet konklusion: Koordinering af priser og mindre konkur-
rence om hinandens kunder

1330. Fusionen forer til, at tre grossister med landsdakkende net af filialer pa
el-markedet reduceres til to, den fusionerede enhed og Solar. Den i dag tredje-
storste akter, Otra, vil fortsat vere nummer tre med en markedsandel pé [2-7]
pct. Otra kan levere i hele landet, men har ikke et landsdaeekkende net af lokal-
afdelinger som AO.

1331. Ud fra en samlet vurdering er det konklusionen, at:

e Gennemsigtigheden om grossisternes priser, rabatter og kunder er
stor og oges som folge af fusionen. Det er bl.a. en konsekvens af, at
koncentrationen er hoj og foreges i markedet, og at der er en taet og
vedvarende kontakt mellem kunde og grossist.
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e Der eksisterer trovaerdige gengaldelsesmekanismer. Det er bl.a. en
konsekvens af markedets gennemsigtighed, at grossisterne vil kunne
reagere relativt hurtigt, at det er muligt at malrette gengaeldelsen
mod konkurrenternes store kunder, samt at de store grossister har en
hej kapacitet og symmetri, der indeberer, at de store grossister har
styrke til at iveerksette gengaldelse.

e Der ikke er modvagte af betydning fra leveranderer, kunder, kon-
kurrenter eller potentielle konkurrenter. Det kan bl.a. henfores til, at
adgangsbarriererne er hgje og foreges, at en meget stor del af kun-
derne er forholdsvis smé& kunder med begranset markedsposition
samt, at der ikke eksisterer en maverick 1 markedet, og at de sméa
grossister ikke pa kort sigt kan udvide kapaciteten til at imedega en
prisforhgjelse fra de store grossister.

1332. Dermed er Airtours-betingelserne opfyldt. Dertil kommer, at en raekke
yderligere markedskarakteristika er understettende for, at grossisterne over tid
vil kunne koordinere deres priser:

e De tilbagevaerende store landsdakkende grossister at nogenlunde
ens (symmetriske) hvad angir omkostninger, markedsandele og ka-
pacitet.

e Der er lav innovation i markedet.
e Transaktionerne i markedet er smé og hyppige.

e De store landsdekkende grossister tilbyder nogenlunde samme ser-
vice.

e De store grossister mades pa bade el- og VVS-markedet.

e Der er tale om et marked med en lav grad af innovation.

e De tilbagevaerende sma lokale grossister kan ikke pé kort sigt udvi-
de kapaciteten til at imedegé en prisforhgjelse fra de to store grossi-
ster.

1333. Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-

feerd vil haeve priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen er siledes stor.



7.1.4 Vurdering — salg af VVT-artikler til professionelle kunder

7.1.4.1 Parternes bemaerkninger

1334. Parterne har anfert, at der kun er et begraenset overlap mellem parternes
sortiment inden for VVT-markedet. For begge parter er salg af VVT-artikler i
vidt omfang mersalg til de allerede eksisterende kunder. LM salger séledes
hovedparten af sine VVT-artikler til el- og stdlbranchen, mens hovedparten af
AO’s salg af VVT-artikler sker til VVS- og VA-branchen.

1335.  Overlappet mellem LM’s og AO’s VVT-sortiment er navnlig inden for
hindvaerktej. Specialgrossisterne er her under et betydeligt konkurrencepres fra
navnlig byggemarkederne. I det omfang specialgrossisternes kunder oplever, at
specialgrossisternes priser er hgjere end byggemarkedernes priser, vil en va-
sentlig del af kunderne vaelge at foretage deres indkeb af hdndvarktej 1 et byg-
gemarked.

1336. Parterne har endvidere anfort, at der pd de evrige specialgrossistmarke-
der (el og VVS/VA) er en betydelig potentiel konkurrence fra en reekke inter-
nationale akterer. Safremt disse akterer valger at gd ind pa det danske marked
eller oge deres tilstedeverelse pd markedet, méd det antages, at deres aktiviteter
pa VVT-markedet vil blive oget tilsvarende.

1337. Det er parternes opfattelse, at det begraensede overlap mellem parternes
sortimenter samt det beskrevne konkurrencepres, der navnlig er pa de produk-
ter, begge parter har i deres sortiment, sammenholdt med den potentielle kon-
kurrence fra nye akterer pd markedet, betyder, at den vakst i markedsandel,
som fusionen medferer, ikke vil have nogen betydelig effekt for konkurrencen
pa markedet.

7.1.4.2 Vurdering

1338. I henhold til konkurrencelovens § 12 c, stk. 2, skal en fusion, der ikke
haemmer den effektive konkurrence betydeligt, navnlig som folge af skabelsen
eller styrkelsen af en dominerende stilling, godkendes.

1339. Styrelsen har henset til konkurrencelovens tidsfrister for fusioner, valgt
at fokusere pd fusionens virkninger pa markederne for grossisternes salg af el-
og VVS-/VA-artikler til professionelle aftagere, idet styrelsen finder, at det
mest sandsynligt er pa disse markeder, at koordinerede virkninger klarest vil
komme til udtryk.

1340. Styrelsen har saledes ikke foretaget en nermere undersogelse af, om fu-
sionen vil kunne fere til koordineret adferd pad markedet for salg af VVT-
artikler til professionelle kunder, idet det ikke er afgerende for den samlede
vurdering af fusionens virkninger.
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7.1.5 Vurdering — salg af stal og metaller til professionelle kunder

7.1.5.1 Parternes bemaerkninger

1341. Det er parternes opfattelse, at fusionen ikke har nogen effekt pa marke-
det for salg af stdl og metaller til professionelle kunder, da AO ikke er aktiv pa
dette marked eller tilstodende markeder.

7.1.5.2. Vurdering

1342. I henhold til konkurrencelovens § 12 c, stk. 2, skal en fusion, der ikke
haemmer den effektive konkurrence betydeligt, navnlig som folge af skabelsen
eller styrkelsen af en dominerende stilling, godkendes.

1343. LM er bdde for og efter fusionen den sterste grossist pd markedet for

salg af stdl og metaller til professionelle kunder med en arlig omsatning pa

3.043 mio. kr. og en skennet markedsandel pd mellem [25-30] og [35-40]
165

pct.

1344. AO er derimod hverken aktiv pa markedet for salg af stal og metaller til
professionelle kunder eller tilstedende markeder.

1345. I modsatning til markederne for grossistsalg af VVS-/VA-artikler, el-
artikler samt VVT-artikler til professionelle kunder er der siledes ikke horison-
talt overlap mellem parternes aktiviteter for s vidt angér markedet for salg af
stdl og metaller til professionelle kunder.

1346. Det er derfor styrelsens vurdering, at fusionen ikke haemmer den effek-
tive konkurrence betydeligt, navnlig som folge af skabelsen eller styrkelsen af
en dominerende stilling pa markedet for salg af stil og metaller til professionel-
le kunder, jf. konkurrencelovens § 12 c, stk. 2.

19 Markedsandelen afhznger af om direkte salg fra producenter til professionelle kunder ind-
géar markedsopgerelsen, og om markedet geografisk afgreenses til Danmark. Styrelsen har ladet
en endelig markedsafgreensning sté aben, jf. afsnit 4.3.4.
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7.2 Sanistal A/S’ aktiepost i Brgdrene A & O Johansen
AlIS

Indledning

1347. Sanistal ejer 42 pct. af praeferenceaktierne i AO. Det kan rejse konkur-
renceretlige betaenkeligheder pa to omrader. For det forste giver det anledning
til overvejelser om, hvor vidt Sanistal har mulighed for at udeve indflydelse pa
den fusionerede enheds kommercielle og strategiske beslutninger, for det andet
rejser det ogsa tvivl om Sanistdl og parternes incitament til at konkurrere med
hinanden. Begge dele vil blive behandlet i det folgende.

7.2.1 Sanistals mulighed for indflydelse pa den fusionerede en-
heds kommercielle og strategiske beslutninger

1348. Sanistals mulighed for indflydelse pd den fusionerede enheds kommer-
cielle og strategiske beslutninger fremgér af reglerne vedrerende generalfor-
samlingen og bestyrelsen, som findes i henholdsvis aktieselskabsloven og ved-
teegterne for AO. AO har oplyst, at der dem bekendt ikke findes aktionarover-
enskomster for AO.

7.2.1.1 Stemmerettigheder i forhold til generalforsamlingen

1349. Sanistal ejer ca. 42 pct. af praferenceaktierne, svarende til 39 pct. af
den samlede aktiekapital, og ca. 20,7 pct. af den stemmeberettigede kapital.

1350. Som aktionzr i AO tilkommer der Sanistal en raekke rettigheder i hen-
hold til aktieselskabsloven og selskabets vedtegter. En rekke af reglerne 1 ak-
tieselskabsloven er praceptive og kan derfor ikke fraviges til skade for den en-
kelte aktioneer.

1351. For det forste giver aktieselskabsloven alle aktionarer — uanset storrel-
sen af deres aktiepost — ret til at mode, tale og stemme pa generalforsamlingen,
at fa et emne behandlet pd generalforsamlingen, at kraeve sddanne oplysninger
som er ngdvendige til brug for generalforsamlingens vedtagelse af rsrapporten
samt muligheden for at blokere for vedtagtsendringer, der kraever enstemmig-
hed.

1352. For det andet er Sanistal, som ejer over 10 pct. af aktierne i AO, beskyt-
tet af aktieselskabslovens regler om minoritetsbeskyttelse. I henhold hertil har
aktionerer, der ejer minimum 10 pct. af aktierne, mulighed for at blokere for
visse vedtegtsendringer af serlig indgribende karakter. Eksempler herpd er
@ndring af aktionarernes forholdsmassige ret til udbytte mv., begrensning af
aktiernes omsattelighed, indlesningspligt, adgang til at udeve stemmeret samt
stemme- og aktiefordeling i tilfeelde af spaltning. Derudover kan aktionarerne

283/359



indkalde til ekstraordinaer generalforsamling, begaere udnavnelse af en minori-
tetsrevisor samt kraeve granskning.

1353. For det tredje kan Sanistdl i kraft af sin aktiepost blokere for almindeli-
ge vedtaegtsendringer, idet sddanne vedtegtsendringer kun kraver 2/3 af bade
de afgivne stemmer og af den stemmeberettigede kapital. Aktier, der kun har
en reduceret stemmeret, medregnes her fuldt ud i den stemmeberettigede kapi-
tal. Da Sanistdl ejer ca. 39 pct. af den samlede aktiekapital, kan selskabet sdle-
des blokere for alle typer af vedtaegtsaendringer.

1354. Foruden ovenstdende kreves ogsd 2/3 flertal til eksempelvis en beslut-
ning om spaltning af selskabet, jf. neermere ASL § 136, stk.1, samt beslutning
om en fusion for sa vidt angdr selskaber som opherende, jf. ASL § 134e.

7.2.1.2 Adgang til bestyrelsespost og informationsadgangen for besty-
relsesmedlemmer

1355. 1 henhold til § 12 1 vedtegterne for AO har praeferenceaktionarerne ret
til at velge 1 bestyrelsesmedlem ud af i alt 5 bestyrelsesmedlemmer, de reste-
rende 4 vaelges af stamaktionarerne, jf. formuleringen ’Selskabet ledes af en af
generalforsamlingen valgt bestyrelse pa fem medlemmer, der ikke behgver at
veaere aktionarer, og nermere saledes, at praeferenceaktionaererne har ret til at
udpege og fa valgt eet bestyrelsesmedlem, medens stamaktionarerne valger de
gvrige bestyrelsesmedlemmer.”

1356. Det folger saledes af ovenstiende, at sdfremt en praeferenceaktionar pa
en generalforsamling kan samle over 50 pct. af preferenceaktiestemmerne, vil
vedkommende kunne udpege et medlem af bestyrelsen.

1357. Da Sanistél ejer den sterste praeferenceaktiepost (ca. 42 pct.), vil Sa-
nistadl med al sandsynlighed kunne udpege et bestyrelsesmedlem. Fusionspar-
terne anforer da ogsé i anmeldelsen, at ”’Sanistal er i dag den starste preferen-
ceaktionaer i1 AO og ville derfor formentlig have kunnet udpege et bestyrelses-
medlem. Sanistal har ikke benyttet denne mulighed™.

1358. At Sanistal besidder en veasentlig indflydelse bestyrkes endvidere af
den store spredning af preeferenceaktieposterne, aktionargruppens sammen-
setning samt de tidligere valg af bestyrelsesmedlemmer, jf. nedenstdende gen-
nemgang.

1359. LM ejer pa tidspunktet for anmeldelsen af fusionen den naststerste an-
del af praeferenceaktier, 1 alt 71.056 styk svarende til en nominel beholdning pa
7.105.600 kr., svarende til ca. 13,9 pct. af preferenceaktierne (LM er, efter par-
ternes oplysninger, midlertidigt stoppet med at opkebe praeferenceaktier).
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1360. Derudover er den 3. og den 4. sterste praferenceaktiepost pd tidspunk-
tet for anmeldelsen ejet af hhv. Evoleska Holding AG og Niels A. Johansen, i
alt 76.284 kr. i nominel beholdning, svarende til ca. 14,9 pct. af praeferenceak-
tierne.

1361. De resterende ca. 29 pct. af preeferenceaktierne ejes af en rekke mindre
aktionerer (i alt ca. 885 aktionarer), hvoraf den sterste enkeltbesiddelse svarer
til ca. 1,4 pct. af preferenceaktierne. Preeferenceaktionzrerne er bide pensi-
onskasser, investeringsforeninger og en lang rakke enkeltpersoner.

1362. Sanistals store aktiepost, som langt overgdr den naststorste aktiepost
kombineret med den store spredning af de evrige preferenceaktieposter samt
aktioneergruppens sammensatning, taler for, at Sanistdl vil vere 1 stand til at
bruge sin aktiepost til at skaffe sig en bestyrelsespost.

1363. Et bestyrelsesmedlem har 1 kraft af aktieselskabsloven bl.a. felgende
rettigheder: Deltagelse i udpegning af bestyrelsens formand (medmindre andet
er bestemt 1 vedtegterne), deltagelse 1 udvalgelse af direktionen, deltagelse i
ledelsen af selskabets anliggender sammen med direktionen, deltagelse i reprae-
sentation af selskabet, stillingtagen til selskabets kapitalredskab, kontrol med
bogfering og formueforvaltning, stillingtagen til virksomhedens organisation
sasom regnskabsfunktion, intern kontrol, edb-organisation og budgettering.

1364. Bestyrelsesmedlemmet har endvidere adgang til en reekke informationer
om AOQO, herunder planer, budgetter, likviditetsrapporter, ordrebeholdning, vee-
sentlige dispositioner, overordnede forsikringsforhold, pengestremme og sarli-
ge risici for AO.

7.2.1.3 Samlet vurdering vedr. Sanistals mulighed for indflydelse pa
kommercielle/strategiske beslutninger i det fusionerede selskab

1365. Som det ses af ovenstdende to afsnit vil Sanistal i1 kraft af sin aktiepost
kunne blokere for alle vedtegtsendringer, herunder kapitalforhejelser/-
nedsattelser samt for en raekke andre storre beslutninger vedrerende blandt an-
det fusioner og spaltninger. Sanistdl vil derved kunne udeve afgerende indfly-
delse pa en rekke vigtige strategiske og kommercielle planer for AO af kon-
kurrencemaessig betydning.

7.2.1.4 Parternes bemaerkninger

1366. Parterne har 1 deres heoringssvar 1 angivet, at det er uden relevans, at
Sanistal kan blokere for fusioner og spaltninger. Parterne henviser til, at "Til-
keb og frasalg er generelt direktions — eller bestyrelsesanliggender. Ingen af
AOs hidtidige opkab er forelagt generalforsamlingen. Erhvervelse med henblik
pa efterfalgende fusion kan foretages i LM — eller via et af AOs nuveerende dat-
terselskaber eller et SPV.”
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1367. Endvidere anforer parterne, at ”AO vil uden at skulle @ndre sine ved-
teegter kunne opkebe eller atheende virksomheder. For eksempel vil AO kunne
selge om ikke hele sin virksomhed sé i hvert fald hovedparten af sin virksom-
hed til LM. Dette vil ikke kreve vedtegtsendringsmajoritet, og Sanistal vil
derfor ikke kunne blokere for en sadan transaktion.”

1368. Parterne har dernaest angivet, at det er korrekt, at Sanistadl med den nu-
vaerende spredning af aktierne med al sandsynlighed vil kunne udpege et besty-
relsesmedlem, men at LM efter fusionen vil fremsette et pligtmaessigt tilbud i
medfer af vardipapirhandelslovens § 31. Dette vil ifelge parterne “med al
sandsynlighed medfare, at LM erhverver over 50 procent af aktiekapitalen — og
stemmerettighederne — og at LM derfor kan udpege samtlige bestyrelsesmed-
lemmer™.

1369. Endvidere anforer parterne, at ”Det er korrekt at et bestyrelsesmedlem,
som Sanistal hypotetisk matte udpege, vil have adgang til fortrolige oplysnin-
ger om AQO. Bestyrelsesmedlemmet vil imidlertid vere uberettiget til at videre-
give sadanne fortrolige oplysninger, som det under udevelsen af dets hverv har
faet kundskab om, jf. aktieselskabslovens § 160, stk. 1, 2. pkt. samt, idet AO er
bersnoteret, vardipapirhandelslovens § 36”. ”Safremt videregivelse sker, vil
bestyrelsesmedlemmet ifalde strafansvar. Det kan ikke konkurrenceretligt an-
tages som et sandsynligt scenarium at Sanistdl A/S skulle kraenke — eller med-
virke til at kreenke —strafferetligt sanktionerede regler uden for konkurrencelo-
ven.”

1370. Fusionsparterne har endvidere overfor styrelsen oplyst, at safremt Sa-
nistal, mod parternes forventning skulle f4 en bestyrelsespost, vil parterne in-
formere Sanistal om, at de ikke vil fa adgang til sidanne konkurrenceretlige
folsomme oplysninger, safremt de gor brug af deres mulighed for en bestyrel-
sespost.

1371. Endelig har parterne tilbudt at afgive tilsagn herom for at afhjelpe kon-
kurrencestyrelsens betenkeligheder.

7.2.1.5 Styrelsens vurdering

1372. Styrelsen har noteret sig, at parterne vurderer, at der vil kunne gennem-
fores et aktivsalg, hvorved AO kan sazlge hovedparten af sin virksomhed til
LM uden Sanistals samtykke. Styrelsen har ikke grundlag for at bestride, at AO
1 hvert fald delvist vil kunne overfere aktiver til LM og derved afskere Sanistél
fra indflydelse. Begrensningen af indflydelsen athenger imidlertid af, hvor
meget og hvilke aktiviteter der overfores. Parterne har ikke nermere konkreti-
seret dette.

1373. For sa vidt angar parternes argument om, at de efter fusionen med al
sandsynlighed vil have mere end 50 pct. af praeferenceaktierne, finder styrelsen
ikke, at dette kan laegges til grund ved vurderingen af fusionens virkninger.
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Styrelsen laegger herved vagt pd, at det ikke med tilstrekkelig grad af sikker-
hed kan forudsiges, at parterne efter fusionen ejer over 50 pct. af preferenceak-
tierne. Det bemarkes hertil, at Sanistdl blot skal samle yderligere 8 pct. af prae-
ferenceaktierne.

1374. Styrelsen henviser her til Kommissionens retningslinjer'®, jf. pkt. 9 at
’I de fleste tilfaelde er det mest relevant at sammenligne med de eksisterende
konkurrenceforhold pd fusionstidspunktet, ndr man skal vurdere en fusions
virkninger. Under visse omstaendigheder kan Kommissionen dog tage hensyn
til de forventede fremtidige @ndringer pa, som i rimelig grad kan forudsiges.”

1375. Styrelsen henviser endvidere til Kommissionens beslutning i Ex-
xon/Mobil'®’, hvorefter det er “det varst tenkelige scenarie i konkurrence-
sammenhang™, der skal tages udgangspunkt i ved undersggelser som led i fu-
sionskontrol.

1376. Det er pd saledes styrelsens vurdering, at det mé laegges til grund, at
Sanistél efter fusionen fortsat vil have mulighed for at opné en bestyrelsespost i
AO.

1377. Safremt Sanistal far en bestyrelsespost vil selskabet ganske vist ikke
have afgerende indflydelse i bestyrelsen, men bestyrelsesmedlemmet vil til
gengaeld fa adgang til en lang reekke konkurrencemassigt folsomme oplysnin-
ger om en konkurrent, som bestyrelsesmedlemmet ellers ikke ville have haft
adgang til.

1378. Styrelsen finder, at de tilbudte tilsagn sammen med den almindeligt
geeldende tavshedspligt for bestyrelsesmedlemmer, som fremgéar af aktiesel-
skabslovens § 169, og for bersnoterede selskaber, vaerdipapirhandelslovens §
36, athjelper styrelsens betaenkeligheder for sa vidt angar muligheden for at
Sanistél far fortrolige oplysninger om AO béde i kraft af aktieposten og i kraft
af en eventuel bestyrelsespost.

1379. Det kan pa baggrund af ovenstdende séledes konkluderes, at det ma an-
ses for overvejende sandsynligt, at Sanistél 1 kraft af sin aktiepost vil fa afge-
rende indflydelse pd den fusionerede enheds kommercielle og strategiske be-
slutninger. Derimod ma det leegges til grund, at Sanistal ikke vil modtage for-
trolige oplysninger om AO, hverken i kraft af sin aktiepost eller en eventuel
bestyrelsespost, hvis tilsagnet bliver indgaet.

1% K ommissionens retningslinjer for vurdering af horisontale fusioner efter Radets forordning
om kontrol med fusioner og virksomhedsovertagelser, pkt. 9 (2004/C 31/03).
17 Sag TV/M.1383 - Exxon-Mobil, pkt. 458.
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7.2.2. Praksis om minoritetsaktieposter i konkurrerende virksom-
heder

1380. Kommissionen og Domstolen har i relativt begrenset omfang haft lej-
lighed til at behandle spergsmalet om besiddelse af mindretalsaktionarposter i
konkurrerende virksomheder.

1381. Som eksempler pa afgerelser herom kan folgende fremheeves:
Newscorp/Telepiu, Krosnospan/Constantia, British American Tobacco, Ex-
xon/Mobil og Gencor'®®.

1382. I de n®vnte afgerelser har der kun 1 ét tilfaelde veret tale om en konkur-
rents aktiebesiddelse 1 den fusionerede enhed, jf. afgerelsen i
Newscorp/Telepiu. I de ovrige sager er det en af de fusionerende parter, der har
haft aktiebesiddelser i konkurrerende virksomheder.

1383. Det fremgér af Kommissionen og Domstolens udtalelser i ovenstaende
sager, at mindretalsaktieposter, som skaber en strukturel forbindelse mellem
konkurrenter pa et givent marked, kan give anledning til en raekke betenkelig-
heder i forhold til bl.a. mulige koordinerede virkninger af en fusion.

1384. Eksempelvis udtalte EF-Domstolen i British American Tobacco-
sagen'®, at ”Selv om et selskabs erhvervelse af en kapitalandel i en konkurre-
rende virksomhed ikke 1 sig selv udger nogen konkurrencebegransning (i for-
hold til art. 81 og 82), kan en sadan erhvervelse ikke desto mindre tjene som
redskab til at pavirke de berorte selskabers forretningsdispositioner pa en sddan
méde, at der sker en begrensning eller fordrejning af konkurrencen pa det
marked, hvori de driver virksomhed. Dette vil ganske serligt vaere tilfeeldet,
dersom det investerende selskab i medfer af kapitalerhvervelsen eller tilleegs-
bestemmelser til aftalen opnar retlig eller faktisk kontrol over det andet sel-
skabs forretningsdispositioner, eller dersom aftalen indebaerer et kommercielt
samarbejde mellem selskaberne eller skaber en struktur, der kan bruges til et
sadant samarbejde. Det samme kan ogsa vere tilfeeldet, dersom aftalen giver
det investerende selskab mulighed for at styrke sin stilling pa et senere tids-
punkt ved at skaffe sig effektiv kontrol over det andet selskab. Der skal saledes
ikke alene tages hensyn til de umiddelbare virkninger af aftalen, men ogsa til
dens mulige virkninger og til muligheden af, at aftale kan veare en del af en
langsigtet plan”.

1385. Endvidere udtalte Kommissionen i Exxon/Mobil sagen'™, at *Det er et
veletableret princip 1 den traditionelle skonomiske teori pa konkurrenceretsom-
radet, at forbindelser mellem to konkurrerende virksomheder i form af den ene

18 Sag COMP/M.2876 — Newscorp/Telepiti, Sag COMP/M.4525 — Krosnospan/Constantia,
Sag 156/84 — British American Tobacco, Sag IV/M.1383 — Exxon/Mobil og sag T-102/96 -
Gencor mod Kommissionen.

'% Sag 156/84 — British American Tobacco, pr. 37-39.

170 Sag TV/M.1383 — Exxon/Mobil, pkt. 452.
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virksomheds betydelige andel i den anden generelt kan @ndre incitamenterne
til at konkurrere. For det forste skaber en forbindelse af denne karakter en be-
tydelig ekonomisk interesse 1 den ene virksomhed for konkurrentens velfaerd.
Dette @ndrer automatisk dynamikken i det konkurrencemeessige spil, da den
ene virksomhed er mindre interesseret i at konkurrere end 1 at finde en felles
forretningsstrategi til fordel for dem begge. Desuden kan en sadan forbindelse
sikre adgang til kommercielt folsomme oplysninger. Det gor igen virksomhe-
dernes konkurrencemassige adfaerd over for hinanden mere gennemskuelig, og
den kan derfor let forudsiges og overvéges. Det kan endvidere vaere nok s vig-
tigt, at en forbindelse af denne type kan give den ene virksomhed mulighed for
at pavirke konkurrentens strategiske valg 1 retning af falles interesse. Endelig
har en forbindelse af denne type en disciplinerende virkning, da den kan udsat-
te den ene virksomhed for risikoen for gengeldelse i tilfelde af uenighed. Alle
disse faktorer kan drive de deltagende virksomheder til at samordne deres for-
retningspolitik. Det skal bemerkes, at den adferd for hver af de deltagende
virksomheder, der er beskrevet ovenfor, er fuldt rationelt, da den er baseret pa
udsigterne til at maksimere fortjenesten”.

1386. I Newscorp/Telepiu'’' udtalte Kommissionen, at “Desuden synes der

umiddelbart at foreligge en klar mulighed for industriel og strategisk tilpas-
ning, som kan gennemfores som en konsekvens af aftalen mellem den fusione-
rede satellitplatform og Telecom Italia. I denne forbindelse er det vigtigt at un-
derstrege, at der er en udpraget tendens til konvergens mellem telemarkedet og
mediemarkedet, som tidligere var klart adskilt. Denne sondring bliver 1 stigen-
de grad udvisket af den teknologiske udvikling, som til gengaeld giver anled-
ning til nye forretningsstrategier og —modeller, der har til formal at sikre en
kommerciel udnyttelse af de muligheder, en sddan konvergens &bner for”.

1387. Ovenstaende udtalelser er blot eksempler pa en praksis, der er entydig
for sd vidt angar spergsmalet om relevansen af at inddrage mindretalsaktiepo-
ster 1 vurderingen af en fusions virkninger. Det er séledes flere gange blevet
slaet fast, at mindretalsaktieposter i konkurrerende virksomheder skaber struk-
turelle forbindelser, som kan give anledning til konkurrenceretlige betaenkelig-
heder, idet mindretalsaktioneren igennem sin aktiepost kan fa adgang til in-
formationer, som ellers anses for fortrolige, ligesom mindretalsaktionaren i
forskellig grad (afthengig af sterrelsen pa aktieposten) vil kunne fé indflydelse
pa en konkurrents kommercielle og strategiske beslutninger. Mindretalsaktie-
poster kan séledes mindske konkurrencen mellem de involverede virksomhe-
der.

1388. I forbindelse med vurderingen af mindretalsaktieposter har der i praksis
bl.a. vaeret lagt vaegt pa folgende forhold: Aktiepostens storrelse, storrelsen af
den stemmeberettigede kapital, formalet med aktieposten, reprasentation i le-
delsen, mulighed for udveksling af oplysninger, storrelsen af de evrige konkur-
renter, incitamenter til at konkurrere mv.

171 Sag COMP/M.2876-Newscorp/Telepiu, pkt. 266.
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1389. Kommissionen og Domstolen har endnu ikke forbudt en fusion pé bag-
grund af en konkurrents mindretalsaktiepost, til gengaeld har der i hovedparten
af sagerne veret afgivet tilsagn i forbindelse med godkendelse af fusionen, der
tilgodesd Kommissionens betenkeligheder 1 forhold til mindretalsaktieposter.

1390. Narvarende sag adskiller sig fra praksis pa flere punkter:

e For det forste er der tale om en mindretalsaktioner, der er en direkte
konkurrent til den fusionerede enhed pa horisontalt overlappende
markeder.

e Dernast er mindretalsaktion@ren én af den fusionerende virksom-
heds nermeste konkurrenter pa markederne for salg af el-artikler og
VVS-/VA-artikler).

e For det tredje er der tale om en betydelig mindretalsaktiepost, som
giver Sanistal afgerende indflydelse pd en reekke kommercielle og
strategiske beslutninger, derved at Sanistél kan blokere for alle ved-
teegtseendringer samt blokere for beslutning om ex. fusioner og
spaltninger.

e Dertil kommer Sanistdls mulighed for at fi en bestyrelsespost, som
alt andet lige vil give bestyrelsesmedlemmet mulighed for at fa en
raekke fortrolige og konkurrencemassigt folsomme oplysninger om
en konkurrent. Dette er dog athjulpet ved de af parterne tilbudte til-
sagn samt ved den alm. geldende tavshedspligt, som bestyrelses-
medlemmet er underlagt, jf. aktieselskabslovens § 160 og for bers-
noterede selskaber, vaerdipapirhandelslovens § 36.

1391. Den samtidige tilstedevaerelse af ovenstdende faktorer adskiller sdledes
nerverende sag fra tidligere sager, idet Kommissionen ikke i hidtidige fusi-
onssager har haft lejlighed til at tage stilling til en lignende situation. I hidtidig
praksis har der saledes enten vaeret tale om en mindretalsaktionarpost, der gav
ret til repraesentation i ledelsen, men hvor mindretalsaktionaren hverken var en
direkte eller potentiel konkurrent (Newscorp/Telepiu), eller der har veret tale
om en mindretalsaktiepost i en konkurrerende virksomhed, der ikke pa tilsva-
rende vis gav mulighed for indflydelse pa konkurrentens strategiske og kom-
mercielle beslutninger.

1392. Det vurderes sédledes pa baggrund af tilstedeverelsen af ovenstdende
faktorer, at Sanistals aktiepost yderligere forsterker de konkurrenceretlige be-
teenkeligheder ved fusionen, idet den strukturelle forbindelse mellem Sanistal
og AO @ndrer Sanistdl og parternes incitament til at konkurrere med hinanden,
og som i sidste instans gger muligheden for koordinerede virkninger pa et oli-
gopolistisk/duopolistisk marked, jf. nedenfor.

1393. Praksis anerkender, at mindretalsaktieposter, som skaber en strukturel
forbindelse mellem konkurrenter pé et givent marked, kan @ndre incitamentet
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til at konkurrere. Dette fremgar bl.a. af Exxon/Mobil sagen, jf. afsnittet herom
ovenfor.

1394. Et @&ndret incitament til at konkurrere kan bade vere ensidigt, det vil si-
ge, at kun én af virksomhederne andrer sin konkurrencemessige adferd, og
gensidigt, hvilket vil sige en fzlles @ndring af den konkurrencemassige ad-
feerd for bdde mindretalsaktiongren og den fusionerede enheds vedkommende.

1395. Incitamentet til at konkurrere kan vare pavirket af flere faktorer. Sle-
des kan mindretalsaktioneren have en fordel i at mindske konkurrencen for at
pleje sin investering, ligesom at én eller begge virksomheder kan have en inte-
resse 1 at udvikle parallelle eller falles strategier /adfeerdsmenstre.

7.2.3 Sanistals incitament til at konkurrere

1396. For sé vidt angér Sanistal, har virksomheden som folge af deres aktie-
post 1 AO, en betydelig ekonomisk interesse 1 den fusionerede enhed. Sanistal
vil sdledes ingen interesse have i en offensiv konkurrencestrategi i forhold til
den fusionerede enhed, idet Sanistal derved vil forringe verdien af deres egen
aktiepost, som udger [...] pct. af deres samlede aktiver (2006-tal).

1397. Dertil kommer, at muligheden for et stort afkast i fusionsgjemed kan
veere et incitament til at konkurrere mindre, jf. Exxon-sagen'’*, hvor Kommis-
sionen udtalte, at ”En fusion mellem Mobil og Exxon ville under normale om-
steendigheder give Mobil et langt mindre incitament til at konkurrere med Ga-
sunie. Exxon har en stor og indbringende aktiepost i Gasunie og ville f& mindre
afkast i tilfelde af priskonkurrence mellem 2 selskaber” (Aktieposten er pa 25

pct.).

1398. AO har gennem de seneste 5 dr haft et stigende hojt udbytte. Afkast-
ningsgraden har i perioden 2002-2006 veret stigende fra 4,5 pct. 1 2002 til 10,0
pct. 1 2006. Det arlige udbytte har i samme periode tilsvarende varet stigende
fra 22 pct. 1 2002 til 46 pct. 1 2006. 1 2006 svarede det til 26.220.000 kr. i ud-
bytte, svarende til ca. 10,2 mio. kr. for Sanistdls aktiepost (séfremt de havde
ejet aktierne hele aret).

1399. I tilleeg til ovenstaende kommer, at Sanistdl klart har tilkendegivet, at
formalet med aktieposten ikke er af finansiel karakter, men at styrke Sanistéls
position pa de bererte markeder ved branchekonsolideringsgevinster pé lenge-
re sigt.

1400. Dette fremgar af bl.a. af nedenstédende citater:

1401. Sanistals pressemeddelelse af 8. juni 2007: “Kebet af aktieposten sker
som en strategisk baseret investering i en s@rdeles veldrevet virksomhed inden-
for et brancheomrade, som ogsa er kerneaktivitet i Sanistdl. AO Johansen har i

172 Sag TV/M.1383 — Exxon/Mobil, pkt. 221.
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mange ar haft en meget positiv udvikling, og det forventer Sanistél fortsat vil
veare tilfeldet. Investeringen er derfor en anlegsinvestering for Sanistdl. Der-
udover skal aktiekebet imidlertid ogsa ses som et enske om at styrke Sanistils
muligheder for at deltage aktivt i en branchekonsolidering, nar tiden matte vae-
re moden hertil for begge selskaber. Sanistal har altid set de to selskaber som
virksomheder, der supplerer hinanden og som tilsammen ville kunne opné va-
sentlige synergier i drift og udvikling — 1 konkurrencen med store, internationa-
le koncerner. Det anerkendes imidlertid fuldt ud, at kebet af aktieposten ikke
giver nogen adgang hertil eller indflydelse pa driften i AO Johansen, og Sa-
nistal agter ikke at kandidere til den bestyrelsespost i selskabet, som besattes
af preeference aktionrerne 1 henhold til selskabets vedtagter.”

1402. Christian Lunds udtalelse til business.dk den 9. juni 2007 Vi synes, at
AO Johansen er en god aktie, og at det er en virksomhed der gor det godt. Men
vi ensker ogsé at styrke vores mulighed for at deltage i en branchekonsolide-
ring, nar det skulle ske. Men det bestemmer Niels Johansen™.

1403. Sanistal meddelte i pressemeddelelsen af 8. juni 2007 desuden, at aktie-
postens andel af AO’s overskud ikke ville indgd i1 Sanistdls regnskaber, da
stemmeandelen ikke berettiger hertil. Dette blev imidlertid @ndret per den 13.
juni 2007 (5 dage senere), da Sanistdl havde foretaget yderligere opkeb af AO,
svarende til den nuverende aktiepost. Sanistél skal herefter betragte AO som et
associeret selskab, hvilket vil blive afspejlet 1 Sanistals regnskaber.

1404. Ovenstdende udtalelser, som var inden LM’s kebstilbud, viser saledes,
at kebet af aktieposten ikke har varet en finansiel investering, men haft bag-
grund i et enske om pa leengere sigt at drage nytte af en branchekonsolidering.

1405. Dette ma stadig antages at vaere udgangspunktet for Sanistal, jf. Christi-
an Lunds udtalelse af 13. november 2007: ”Forudseatningerne for kebet af akti-
erne 1 A&QO Johansen holder, mens forudsatningerne for kebet af Carl F ikke
holder pa grund af salget pa projektmarkedet”.

1406. Formalet med Sanistils aktiepost, som sédledes ikke er af udelukkende
finansiel karakter, men skyldes ensket om pa leengere sigt at drage nytte af en
branchekonsolidering, styrker blot ovenstdende vurderinger af, at Sanistéls in-
citament til at konkurrere mindskes som folge af aktieposten i den fusionerede
enhed.

1407. Parterne bemerker i deres heringssvar 1, at det er korrekt, at Sanistél
vil forringe verdien af sin aktiepost ved en offensiv konkurrencestrategi over-
for AO, men bestrider, at det vil pavirke Sanistals konkurrenceincitament, da
“det alt andet lige vil vaere mere rentabelt for Sanistal A/S at sgge at opna et
overskud i egen virksomhed, idet dette belgb medtages fuldt ud, medens over-
skud i AO alene modtages svarende til Sanistal A/S’ minoritetsaktiepost”.
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1408. Styrelsen er ikke enig heri, idet Sanistdl vil vare interesseret i et sd hejt
afkast som muligt af sin investering og dermed sa hgj indtjening som muligt i
den fusionerede enhed. En forhgjelse af priserne som folge af koordinerede
virkninger vil séledes give Sanistal dobbelt fortjeneste: Dels den egede indtje-
ning fra egen virksomhed dels det ogede afkast fra den egede indtjening i den
fusionerede enhed. Sanistéls aktiepost forvarrer séledes de allerede konstatere-
de konkurrenceproblemer, idet aktieposten mindsker Sanistdls incitament til at
konkurrere mod den fusionerede enhed pa VVS-markedet og pa el-markedet,
hvor Sanistél 1 dag er en mindre grossist

7.2.4 Den fusionerede enheds incitament til at konkurrere

1409. For sa vidt angér den fusionerede enhed, har de ikke pa tilsvarende vis
en aktiepost i Sanistal, der kan @&ndre deres incitament til at konkurrere. Et dar-
ligt regnskabsresultat hos Sanistdl, som felge af en oget konkurrence fra fusi-
onsparterne, vil sdledes ikke pdvirke den fusionerede enheds egne regnskabsre-
sultater. Til gengeld vil Sanistdls aktiepost i AO have en betydning for den fu-
sionerede enheds incitament til at konkurrere i forhold til mulige gengeldel-
sesvirkninger fra Sanistals side, jf. Exxon/Mobil-sagen.

1410. De konkurrenceparametre, der gor sig geeldende pd grossistmarkederne
for salg af el-artikler og VVS-/VA-artikler, er primart service, sortimentsud-
bud, licitationsbud, priser og geografisk beliggenhed. Safremt den fusionerede
enhed ensker at gore brug af en offensiv konkurrencestrategi overfor Sanistél,
vil det séledes vere de parametre, som man som udgangspunkt ville vaelge at
gore brug af.

1411. Her vil Sanistéls aktiepost kunne hindre den fusionerede enhed at opna
et udbytte/det fulde udbytte af en offensiv konkurrencestrategi, idet Sanistal 1
kraft af sin aktiepost vil have mulighed for at blokere for vedtegtsendringer
samt beslutninger om fusionering eller spaltning 1 AO, hvilket vil have en indi-
rekte effekt pa LM. Dette kan eksempelvis veare i forholdet til ensket om op-
kob af bdde direkte konkurrenter samt konkurrenter pa tilstedende markeder,
som er en anvendt praksis i branchen for at foroge markedsandele. Den tendens
der har veret til brancheglidning i grossistleddet understotter at opkeb er et
vigtigt konkurrenceparameter i forhold til at vinde markedsandele. Der er séle-
des tale om en gengealdelsesmulighed, der badde er en konkret og sandsynlig
trussel for den fusionerede enhed.

1412. Det vurderes pa baggrund af ovenstidende, at den fusionerede enheds in-
citament til at konkurrere @ndres som felge af den strukturelle forbindelse, der
bestar mellem Sanistal og AO.

7.2.5 Feelles incitament til at eendre konkurrenceadfaerd

1413. Udover ovenstiende @ndrede incitamenter til at konkurrere vil bade
Sanistél og den fusionerede enhed kunne have en interesse i at udvikle parallel-
le eller felles adferdsmenstre/strategier, jf. British American Tobacco og
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Newscorp/Telepit. Dette vil 1 hoj grad veare tilfeldet pd de af fusionen berorte
markeder, der er kendetegnet ved at have en oligopolistisk struktur, hvor der i
forvejen er en eoget sandsynlighed og mulighed for koordinerede virkninger.
Der henvises til afsnittet herom i vurderingen.

7.2.6 Nye oplysninger - situationen efter 14. april 2008

1414. Der er den 14. april 2008 indgéet en betinget aftale mellem Sanistal og
LM om overdragelse af Sanistals beholdning af 223.005 praeferenceaktier i AO
til LM. Kursen er aftalt til kr. 2.500 per aktie. Aktieoverdragelsen er betinget
af, at Konkurrenceradets godkendelse af fusionen (LM’s keb af samtlige stam-
aktier i AO) foreligger senest den 30. april 2008.

7.2.7 Samlet vurdering

1415. Den betingede aktieoverdragelsesaftale bevirker, at der ikke laengere vil
vare en strukturel forbindelse mellem Sanistdl og AO, safremt Konkurrencera-
det godkender fusionen.

1416. Styrelsens betaenkeligheder, for s vidt angar Sanistéls mulighed for at
udeve afgerende indflydelse pd AO’s kommercielle og strategiske beslutnin-
ger, Sanistals mulighed for at modtage fortrolig information om AO samt &nd-
rede konkurrenceincitamenter som folge af aktieposten, vil séledes ikke lenge-
re vare aktuel, sdfremt fusionen godkendes.

7.2.8 Konkurrencestyrelsens kompetence til at behandle spgrgs-
malet

1417. Parterne har i fusionsanmeldelsen gjort geeldende, at styrelsen ikke har
kompetence til at behandle spergsmélet om Sanistals’ mindretalsaktiepost ved
vurderingen af fusionens virkninger.

1418. Dette fremgér bl.a. af parternes skrivelse af 27. december 2007, hvor
parterne bemarker, at ’Samtidig er der under alle omstendigheder tale om be-
tenkeligheder af en type, der ikke fusionsspecifikke, og som derfor hverken
kan eller ber indga ved vurderingen af lovligheden af fusionen”. Parterne anfo-
rer endvidere, at Sanistals ejerskab er uathaengig af fusionen, idet der er tale
om en bestdende tilstand.

1419. Konkurrencestyrelsen bemarker hertil, at styrelsen ikke foretager en
konkurrenceretlig vurdering af selve Sanistils keb af mindretalsaktieposten i
AOQO, da denne erhvervelse falder uden for konkurrencelovens regler om fusi-
onskontrol. Derimod inddrager styrelsen betydningen af Sanistals aktiepost ved
vurderingen af fusionens samlede virkninger.

1420. At styrelsen har hjemmel hertil, fremgar klart af EF-praksis, hvor det
gentagne gange er blevet fastslaet, at en fusion kan forbydes 1 henhold til fusi-
onsforordningen, hvis den skaber eller styrker en eller flere tredjeparters domi-
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nerende stilling. Det afgerende kriterium er, om den effektive konkurrence
hammes betydeligt.

1421. Domstolen har siledes i sagen Frankrig mod Kommissionen'” fastsla-
et, ” En fusion, der skaber eller styrker en dominerende stilling for de bererte
parter og en virksomhed, der star uden for fusionen, kan vise sig at vare ufore-
nelig med den ordning uden konkurrencefordrejning, traktaten tilsigter. Sa-
fremt det antoges, at kun fusioner, der skaber eller styrker en dominerende stil-
ling for deltagerne i fusionen, er omfattet af forordningen, ville det formal, der
forfolges med den, sdledes som det bl.a. fremgér af ovennavnte betragtninger,
delvis blive undergravet. Forordningen ville i sd fald miste en ikke ubetydelig
del af sin effektive virkning, uden at dette er en nedvendig folge af den almin-
delige opbygning af den fellesskabsretlige ordning om kontrol med fusioner”.

1422. Det fremgér ogsa af Kommissionens afgorelse i Exxon/Mobil'”, hvor
det er anfort, at "’Kommissionen finder, at tredjemands skabelse eller styrkelse
af en dominerende stilling ikke er udelukket fra anvendelsesomréadet for fusi-
onsforordningens artikel 2, stk. 3.”

1423. Der kan endvidere henvises til Grupo Villar Mir/EnBW/Hidroélectrica
del Cantabrico'”, hvor den anmeldte fusion vedrerte styrkelsen af en kollektiv
dominerende stilling for 2 virksomheder, der ikke umiddelbart var involveret i
fusionen. Kommissionen fastslog i denne sag, at ”’Der er intet i bestemmelsen
(fusionsforordningens art. 2, stk. 3), der giver grundlag for at konkludere, at de
anmeldende parter ngdvendigvis selv skal vare part af den pageeldende domi-
nerende stilling, eller at de skal have strukturelle eller betydelige forbindelser
med de tredjeparter, som har en sadan stilling. Det kan saledes i overensstem-
melse med den anfgrte praeecedens konkluderes, at det fremgar af ordlyden af
den citerede bestemmelse, at fusioner, som kan styrke en dominerende stilling,
der bevirker, at den effektive konkurrence heemmes, er uforenelige med feelles-
markedet, uanset om den dominerende stilling indehaves af de virksomheder,
der er bergrt af den pagaldende fusion, af virksomheder, der er strukturelt for-
bundet med disse, eller af udenforstaende virksomheder”,

1424. Konkurrencestyrelsen finder saledes, at der er hjemmel 1 praksis til at
inddrage betydningen af Sanistals mindretalsaktiepost i den samlede vurdering
af fusionens virkninger.

' De forenede sager C-68/94 — Frankrig mod Kommissionen, pr. 171.
' Sag TV/M.1383 — Exxon/Mobil, pkt. 228.
17> Sag COMP/M.2434 — Grupo Villar Mir/Enbw/Hidroeléctrica del Catabrico, pkt. 71.
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7.3. Lokale ensidige virkninger

1425. Konkurrencestyrelsens betenkeligheder ved LM’s overtagelse af AO er
primeert knyttet til koordinerede effekter, jf. afsnit 7.1. Den hgje og som folge
af fusionen stigende koncentration pd bl.a. el- og VVS-markedet indeberer
imidlertid ogsa en risiko for lokale ensidige effekter som folge af fusionen.

1426. Lokale, ensidige effekter kan opsta, hvis konkurrencepresset lokalt bli-
ver mindre, fordi en konkurrent elimineres. Det kan give de tilbagevarende ak-
torer 1 et oligopolistisk marked mulighed for 1 hejere grad at fastsaette deres
priser uathengigt af de gvrige konkurrenter og kunderne og kan dermed fore til
prisstigninger.

1427. VVS-/VA- og el-markedet er karakteriseret ved, at nerhed til kunderne
er en central konkurrenceparameter, jf. markedsbeskrivelsen og markedsaf-
graesningen 1 afsnit 4.3. Markederne er ogséd karakteriseret ved, at konkurren-
cen for fusionen 1 hej grad udspiller sig pd kundernes rabat, som forhandles in-
dividuelt.

1428. En del kunder tilkendegiver i markedsundersogelse 2, at de lebende for-
spger at presse grossisterne til at give lidt ekstra rabat. Muligheden herfor kan
tenkes at vare storre, sdfremt grossisterne ligger tet pa hinanden. Parterne har
endvidere anfort, at ’[d]en enkelte kundes vilkar atheenger blandt andet af den
aktuelle markeds- og konkurrencesituation samt individuelle forhold for den
enkelte kunde”.'”® En gennemforelse af fusionen vil naeppe @ndre kundernes
adferd, men vil 1 nogle lokalomrader kunne gore det svarere at opna ekstra ra-
bat, fordi en konkurrent forsvinder. Dermed kan der opsté ensidige effekter lo-
kalt, selv hvis ingen grossist har en lokal dominerende stilling.

1429. Koordineret adfeerd pa nationalt plan mellem de storste akterer udeluk-
ker ikke, at der vil kunne vere forskelle mellem graden af konkurrence fra lo-
kalomrade til lokalomrade alt efter parternes og de evrige grossisters geografi-
ske nerhed til hinanden.

1430. Séledes kan de koordinerede virkninger fore til, at prisniveauet pa
landsplan bliver hgjere, end det ville vaere tilfeeldet pa et marked med velfunge-
rende konkurrence. Samtidig kan de lokale, ensidige virkninger fore til, at pris-
niveauet pa lokalt plan bliver endnu hgjere end de koordinerede virkninger til-
siger. Tilstedevaerelsen af lokale, ensidige effekter forhindrer saledes ikke, at
der samtidig kan vare en betydelig risiko for koordineret adfaerd pd landsplan.
Kommissionen har i tidligere sager fundet, at der var sandsynlighed for bade
lokale, ensidige og koordinerede virkninger ved en fusion.'”’

176 Brev af 15. februar, side 5
177 Eksempelvis COMP/M.4141 - Linde/BOC pkt. 179-180.
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1431. Konkurrencestyrelsen har foretaget en statistisk analyse for at klarleg-
ge, om fusionen mé forventes at fore til ensidige effekter lokalt. Analysen er
dokumenteret i et selvsteendigt analysenotat.

1432. Udgangspunktet for analysen er en formodning (hypotese) om, at jo
tettere lokalafdelingerne ligger, desto sterre konkurrencepres udever de pé
hinanden, og omvendt. Det kan vare en konsekvens af, at lokale installaterer er
1 kontakt med flere lokalafdelinger, hvis afdelingerne ligger tettere pa hinan-
den. Konkurrencestyrelsen har derfor undersegt, om:

Det gennemsnitlige prisniveau i en given lokalafdeling for et givent ngglepro-
dukt pavirkes positivt af afstanden til de neermeste konkurrenter.

1433. Til brug herfor har Konkurrencestyrelsen fra parterne indhentet oplys-
ninger om pris og solgt maengde for 10 negleprodukter péd hvert af el-, VVS-,
VA- og VVT-omrdderne. De 10 negleprodukter er udvalgt af parterne. Foruden
disse data har Konkurrencestyrelsen modtaget en liste med adresser pé alle par-
ternes lokalafdelinger. Herudover har Konkurrencestyrelsen fundet adresser for
de agvrige el- og VVS-grossisters lokalafdelinger, 1 alt godt 100 lokalafdelinger
pa el-omrddet og knap 200 lokalafdelinger pd VVS-omradet.

1434, Pa dette grundlag er afstanden til de tre neermeste konkurrerende lokal-
afdelinger opgjort for hver af parternes lokalafdelinger. Der er dannet en varia-
bel, der for hver af parternes lokalafdelinger angiver summen af afstandene til
de tre nermeste konkurrenter. P& baggrund af det samlede datasat er det mu-
ligt at undersege sammenhangen mellem lokale konkurrenceforhold — opgjort
som summen af afstandene til de tre n@rmeste konkurrenter — og priserne pa
negleprodukterne.

1435. De samlede data analyseres ved hj®lp af en statistisk metode, en sékaldt
regressionsanalyse. Regressionsanalysen er en metode til at finde sammenhan-
ge mellem to eller flere variable. I en regressionsanalyse seges den forklarede
variabel, fx prisniveauet i en lokalafdeling, udtrykt som en funktion af én eller
flere forklarende variable, fx afstanden til de naermeste konkurrenter.

1436. Regressionsanalyser kan bruges til at teste hypoteser om sammenhan-
gen mellem forklarede og forklarende variable samt til at forudsige virkningen
af @ndringer 1 de forklarende variable, fx en foregelse af afstanden til de near-
meste konkurrenter som folge af en fusion.

1437. Der kan vare forhold ud over afstanden til de narmeste konkurrenter,
dvs. det lokale konkurrencepres, som bevirker, at prisen varierer fra lokalafde-
ling til lokalafdeling. Eksempelvis kan geografiske lonforskelle pdvirke prisen.
Safremt sddanne forskelle er konstante over tid, er det i betydelig udstrakning
muligt at tage hensyn hertil inden for rammerne af den valgte statistiske meto-
de. Det er en konsekvens af, at datasettet indeholder oplysninger bade gennem
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flere tidsperioder (30 maneder) og pa tvers af flere afdelinger (75 lokalafdelin-
ger pd VVS-omradet).

1438. Sammenhangen mellem prisniveau og lokale konkurrenceforhold ana-
lyseres i en simpel model. Men modellen medtager udover afstanden til de
narmeste konkurrenter nogle vaesentlige forhold, der er bestemmende for pri-
sen, fx et udtryk for ordresterrelse. Det er styrelsens vurdering, at modellen er
tilstrekkelig praecis til at kunne belyse sammenh@ngen mellem prisniveau og
afstanden til de nermeste konkurrenter.

7.3.1. Resultater

1439. Der er kun foretaget beregninger for el- og VVS-omradet ekskl. VA.
VA-omrédet er udeladt af ressourcemassige arsager, da VVS-omradet er det
storste af de to.

7.3.1.1. VVS-omradet

1440. Der er for alle 10 negleprodukter fundet en positiv sammenhang mel-
lem prisniveau og afstanden til de nermeste konkurrenter. For 8 ud af 10 neg-
leprodukter er den fundne sammenhang statistisk signifikant pa 10 pct. niveau.
For 6 af nggleprodukterne er den desuden signifikant pa 5 pct. niveau, jf. tabel
7.3.1.1.1.

Tabel 7.3.1.1.1. Estimationsresultater

Nggleprodukt  Estimeret sammen-  Krav til signi-  Strengt krav til
haeng mellem prisni- fikans af signifikans af
veau og afstanden til  estimat er op- estimat er opfyldt
de naermeste konkur-  fyldt (10 pct. (5 pct. niveau)

renter er positiv niveau)

1 X X X
2 X X X
3 X
4 X
5 X X X
6 X X X
7 X X
8 X X X
9 X X X
10 X X

I alt 10 8 6

1441. Resultatet viser sdledes, at jo lengere en lokalafdeling ligger fra kon-
kurrerende lokalafdelinger, desto hejere er den péagaldende lokalafdelings
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prisniveau, nar der samtidig tages hejde for blandt andet mangderabat. Dette er
et udtryk for, at jo tettere de nermeste konkurrerende lokalafdelinger befinder
sig, desto storre konkurrencepres udever de pa hinanden.

1442. For to negleprodukter blev der ikke fundet en statistisk signifikant
sammenh@ng mellem prisniveau og afstanden til de nermeste konkurrenter.
Det betyder ikke nedvendigvis, at en sdidan sammenhang ikke eksisterer. Det
kan ogsd skyldes, at datagrundlaget for de pageldende negleprodukter ikke er
tilstraekkeligt til at opna et signifikant resultat'’®, eller at modellen, for s& vidt
angdr de pagaeldende nogleprodukter, er specificeret forkert. P4 grundlag af de
fundne sammenhange mellem prisniveau og afstanden til de neermeste konkur-
renter er det muligt at beregne et sken for fusionens effekt pa priserne for de
enkelte nogleprodukter. Fusionen vil sdledes indebere, at LM og AO vil agere
som én enhed. Der bliver dermed en storre afstand mellem konkurrenterne 1 de
omrader, hvor de begge er til stede. Ifolge den statistiske model vil det fore til
hgjere priser. Beregningen foretages 1 to trin: Forst opgeres pa ny afstanden til
de tre nermeste konkurrenter for hver af fusionsparternes lokalafdelinger, men
opgorelsen tilpasses situationen efter fusionen. Dernest skonnes pé priseffek-
ten som folge af @ndringen i afstandsmalet. Skennet foretages pd grundlag af
de fundne sammenhange mellem prisniveau og afstanden til de nermeste kon-
kurrenter for hvert enkelt nogleprodukt.

1443. Det er beregnet, at Parternes priser pa de 10 VVS-produkter vil kunne
stige med mellem 0,2 pct. og 1,6 pct. Prisstigningen vil dog for de fleste pro-
dukter udgere mellem 0,5 pct. til 0,9 pct. For to produkter vil prisstigningen
vare omkring 1% pct., jf. tabel 7.3.1.1.2. Prisstigningerne er méalt som et gen-
nemsnit pa landsplan, idet der tages hensyn til, at det ikke vil vare 1 alle lokal-
omrader, der umiddelbart sker en @&ndring i konkurrenceforholdene.

'8 For de pagaldende to produkter er antallet af manglende observationer vasentligt storre end
for de ovrige produkter.
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Tabel 7.3.1.1.2. Priseffekter for gennemsnit af alle parternes lokalafdelinger

Nggleprodukt Pris far Estimeret prisstigning
Fusion, kr. efter fusion som folge af lokale,
ensidige virkninger, pct.
1 1215,77 0,5
2 1314,77 0,9
3 4938,58 0,2
4 471,65 0,5
5 826,06 0,7
6 667,59 0,8
7 54,12 1,4
8 46,46 1,6
9 81,81 0,9
10 117,02 0,5

1444. 1 44 ud af parternes 75 lokalafdelinger bliver afstanden til de tre neer-
meste konkurrenter pdvirket af fusionen. Malt lokalt — dvs. i de 44 lokalafde-
linger, hvor der sker en @ndring i konkurrenceforholdene — peger analysen pa,
at parternes priser vil stige med mellem 0,4 og 2,8 pct. Prisstigningen vil dog
for de fleste produkter udgere mellem 0,8 pct. til 1,5 pct., og for to produkter
mellem 2,5 og knap 3 pct., jf. tabel 7.2.1.1.3.

Tabel 7.3.1.1.3. Priseffekter for 44 lokalafdelinger med &endrede konkurrenceforhold

Nggleprodukt Pris for Estimeret prisstigning
Fusion, kr. efter fusion som falge af lokale,

ensidige effekter, pct.
1 1208,87 0,8
2 1308,49 1,5
3 4923,03 0,4
4 470,66 0,8
5 822,18 1,3
6 664,42 1,4
7 53,72 2,5
8 45,78 2,8
9 81,23 1,5
10 116,52 0,8

1445. Det mé formodes, at de fundne priseffekter for de 10 negleprodukter pa
VVS-omradet ogsé — i hvert fald i betydeligt omfang - vil gere sig galdende
for de ovrige dele af grossisternes VVS-sortiment.
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1446. Dertil kommer, at konkurrencepresset pd de evrige grossister vil svak-
kes, fx i tilfelde af lukning af lokalafdelinger som folge af fusionen, og der vil
dermed ogséd kunne forventes hgjere priser hos de ovrige grossister.

7.3.1.2 El-omrédet

1447. Der er ikke fundet en signifikant sammenhang mellem pris og af-
standsmal pé el-omrddet, hvorfor formodningen om lokale, ensidige effekter
ikke understottes af data. En forklaring pé de forskellige resultater kan vere, at
el-kunderne 1 hejere grad end VVS-kunder planlegger indkeb i forvejen, hvil-
ket gor dem mindre athangige af lokale forhold. En anden forklaring kan vere,
at den anvendte statistiske model er simpel, og at datagrundlaget er forholdsvist
begrenset.

7.3.1.3 Konklusion

1448. Pa baggrund af analysen af de 10 negleprodukter pd VVS-omrédet er
det styrelsens vurdering, at der inden fusionen eksisterer lokale forskelle i kon-
kurrencen pa VVS-markedet. Forskellene kan tilskrives, at konkurrenceintensi-
teten aftager, nér afstanden mellem grossisternes lokalafdelinger stiger.

1449. Det er styrelsens vurdering, at der kan vere lokale ensidige effekter
samtidig med, at der er priskoordinering pd landsplan. Det er et kendetegn ved
den daglige samhandel mellem grossister og professionelle kunder, at kunderne
ofte forsgger at i og far ekstra rabat ud over, hvad der aftalt i samhandelsafta-
lerne. Denne kundeadfeerd vil ikke @ndre sig efter fusionen. Ogsé efter fusio-
nen vil kunderne forhandle sig til en ekstra rabat, nu blot i forhold til en liste-
pris, der kan tenkes at vere hojere som folge af koordinering. Det er et eksem-
pel pa, at koordinering ikke vil eliminere den indbyrdes lokale konkurrence
mellem grossisterne.

1450. Efter fusionen vil den fusionerede enheds lokalafdelinger, som hidtil i
mange omrader har varet konkurrenter, agere samlet. Dermed vil en raekke
kunder fa sterre afstand mellem alternative grossister. Med udgangspunkt i
analysens resultater for de 10 nogleprodukter pd VVS-omradet, som af parterne
er udvalgt som vasentlige, kan det anslas, at fusionen vil fere til, at kunderne
vil skulle betale 2-1 pct. mere for deres indkeb hos den fusionerede enhed ale-
ne som folge af ensidige lokale effekter. Dertil kommer en sandsynlig afsmit-
tende effekt hos konkurrenterne til den fusionerede enhed, som i tilfelde af
lukning af lokalafdelinger hos den fusionerede enhed ogsa vil fa bedre mulig-
hed for at haeve priserne, fordi afstanden til konkurrenterne ages.

1451. Disse lokale ensidige effekter vil komme oven i en priseffekt af mulig
koordinering mellem de store grossister pd landsplan. De lokale ensidige effek-
ter er ikke tillagt selvsteendig veegt ved Konkurrencestyrelsens vurdering af fu-
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sionen. De lokale, ensidige effekter er et supplerende element, som understot-
ter, at fusionen heemmer den effektive konkurrence.

7.3.2 Haring

1452. Parterne anferer, at analysens resultater ikke nedvendigvis viser en
sammenhang mellem prisniveau og konkurrencepres. Parterne anferer videre,
at styrelsens resultater ikke skal fortolkes som et resultat af lokale konkurren-
ceforhold, men derimod som effektivitetsfordele af et stort marked. Parterne
anforer séledes, at resultaterne er et udtryk for, at lokalafdelinger, der geogra-
fisk ligger relativt teet pa konkurrenterne, har forholdsmaessigt flere kunder, der
pga. et passende generelt indkebsvolumen gor sig fortjent til hoje rabatter. Par-
terne anforer videre, at den mest naturlige fortolkning af resultaterne er, at pri-
serne afhanger negativt af aktivitetsniveauet i den enkelte lokalafdeling, og at
aktivitetsniveauet ma forventes at vare lavere i afsides liggende lokalafdelin-
ger pd grund af et mindre marked. Parterne anferer videre, at priss@tningen 1
den enkelte lokalafdeling foregar med udgangspunkt i omkostningerne.

1453. Styrelsen bestrider, at dette skulle vere tilfeeldet. Styrelsen har séledes i
stort omfang allerede taget hejde for disse forhold. For det forste er ordrestor-
relse inkluderet 1 styrelsens analyse som en forklarende variabel for at korrige-
re for forskellige rabatniveauer til forskellige kundetyper. Ordresterrelsen ma
formodes at vare positivt korreleret med den samlede salg hos grossisternes
afdelinger, og dermed vil der allerede vere korrigeret for den anferte effekt.
Ordrestorrelsen vedrerer dog kun ordrer, for s vidt angar de pagaldende nog-
leprodukter, mens eventuelle effektivitetsfordele af et storre marked vedrerer
det samlede salg.

1454. Endvidere er der inkluderet en variabel for, om afdelingerne er placeret
ost eller vest for Storebelt. Den fanger 1 et vist omfang eventuelle effektivi-
tetsgevinster for afdelinger i Storkebenhavn, hvor mange afdelinger ost for
Storebelt er koncentreret. Endelig er anvendt en statistisk metode, der tager
hgjde for forskelle mellem afdelinger, som er konstante over tid, men ikke ind-
gar som en af de forklarende variable, fx befolkningstaethed. Den anvendte me-
tode kompenserer dog ikke nedvendigvis fuldt ud herfor, men i et vesentligt
omfang.

1455. Det bemerkes desuden, at oplandet og dermed den enkelte lokalafde-
lings potentielle primere marked vokser med afstandsmaélet. Af denne grund er
der ikke umiddelbart grund til at tro, at aktivitetsniveauet skulle vare lavere 1
lokalafdelinger med hgjt afstandsmaél. Det bemarkes endvidere, at det kan afvi-
ses, at gget aktivitetsniveau kun medforer oget effektivitet indtil et vist punkt,
hvorefter effektiviteten stagnerer. Begge forhold traekker i retning af en lavere
effekt af de forhold, parterne anforer

1456. Endelig har styrelsen pé baggrund af parternes heringssvar og pa grund-
lag af oplysninger om VVS-omsatningen i de enkelte lokalafdelinger, som er
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indhentet fra parterne, undersegt den faktiske sammenhang mellem aktivitets-
niveau og logaritmen til afstandsméalet. Hvis parternes teori om, at den i estima-
tionen fundne effekt af logaritmen til afstandsmaélet afspejler en volumeneffekt,
hvor lille aktivitetsniveau ferer til hgje priser, ber logaritmen til afstandsmaélet
veere sterkt og negativt korreleret med aktivitetsniveauet. Korrelationskoeffici-
enten malt pd VVS-omsatning i 2007 for de 75 lokalafdelinger, der indgér i
analysen, er imidlertid beregnet til 0,11, hvilket viser, at samvariationen er
svag og positiv. Nér dette sammenholdes med, at der i analysen allerede er ta-
get hojde for parternes teori, kan parternes teori om fortolkningen af resultater-
ne dermed afvises.

1457. Det er derfor fortsat styrelsens vurdering, at den mest naturlige fortolk-
ning af resultaterne er, at prisniveauet i en given lokalafdeling athenger posi-
tivt af afstanden til de nermeste konkurrenter.

1458. Parterne anferer med henvisning til den ekonomiske teori om det af-
standsbetingede monopol, at modelspecifikationen med logaritmisk transfor-
mation af afstandsmaélet har ad hoc karakter, idet teorien tilsiger en specifikati-
on uden logaritmisk transformation. Parterne anferer videre, at brugen af fugle-
flugtsafstande 1 afstandsmaélet er misvisende, idet korselstiden ma vare det re-
levante mél. Parterne har gentaget disse punkter 1 deres andet haringssvar.

1459. Det bemarkes, at teorien om det afstandsbetingede monopol'” ikke er
en teori om sammenhangen mellem afstand og transportomkostninger, men
derimod alene en teori om sammenhangen mellem markedsmagt og afstand til
de nazrmeste konkurrenter givet en lineer sammenhang mellem afstand og
transportomkostninger, og at teorien ikke indeholder en afklaring af, om sam-
menhangen rent faktisk er lineaer (dvs. uden logaritmisk transformation).

1460. Styrelsen bestrider endvidere, at transformationen af afstandsmélet har
ad hoc karakter. En vurdering af konkurrencepresset fra omkringliggende gros-
sister burde ideelt set, som det ogsé er anfort af parterne, tage udgangspunkt i
den omkostning, der er forbundet med at anvende en alternativ grossist. Det
vigtigste element i denne omkostning er formentlig den anvendte tid, som
imidlertid ikke umiddelbart lader sig opgere. Den anvendte tid er generelt ikke
en line@r funktion af afstanden mellem grossisterne, men derimod en aftagende
funktion. Tidsforbruget inden kunden sidder i bilen og tidsforbruget hos grossi-
sten athenger ikke af afstanden til grossisten. Hertil kommer, at de forste og
sidste km af turen til grossisten typisk vil ske pa mindre veje med relativt lav
hastighed, inden kunden nér ud pé en sterre vej. Tidsforbruget ved at kere de
forste 5 km vil séledes vere betydeligt storre end tidsforbruget ved at kere de
naste 5 km.

' Styrelsen formoder, at parterne hermed refererer til den klassiske ekonomiske model, The
Linear City, jf. Hotelling, H. 1929. Stability in Competition. Economic Journal 39: 41-57, som
omtales i bl.a. Tirole, J. The Theory of Industrial Organization, 1988. MIT Press, side 279-282.
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1461. Den logaritmiske transformation af afstandsmaélet sikrer, at man ved
estimationerne far en variabel, der bedre approksimerer tidsforbruget og der-
med de samlede omkostninger, end afstandsmalet i fravaer af transformation vil
gore. Det er ikke styrelsens vurdering, at denne approksimation indeberer en
vaesentlig skevhed 1 analysen.

1462. Styrelsen har ladet fugleflugtsafstande indgd i approksimationen af
transportomkostninger. Styrelsen medgiver, at korselstider ligeledes kunne vee-
re en god approksimation, men vurderer ikke, at den valgte approksimation in-
deholder en vaesentlig skaevhed i analysen, selvom det kan vare muligt at finde
et eksempel pa en enkelt afdeling, hvor det er tilfeldet.

1463. Paterne anforer, at styrelsens analyse alene bergrer en partiel ligevagt,
hvor en generel ligevaegt havde veret at foretreekke. Det kan hertil bemarkes,
at styrelsens model er en sdkaldt reduceret form”, der kan ses som resultatet af
en generel ligevaegt, dvs. bade udbudsforhold og efterspargselsforhold. Der tale
om en anerkendt metode, der har varet anvendt af Kommissionen. 180

1464. Parterne anforer, at styrelsens model ikke bygger pa en bagvedliggende
teori, og at styrelsens modelspecifikation folgelig har karakter af “data mi-
ning”. Styrelsens analyse bygger pa den teori, at rationelle agenter indregner
ikke blot indkebsprisen, men ogsa andre relevante omkostninger, fx transport-
omkostninger, ndr de valger mellem konkurrerende produkter. Med dette
grundlag er det givet, at grossister 1 afsides beliggende omrader alt andet lige er
udsat for et mindre konkurrencepres. Dette er desuden beskrevet flere steder i
analysenotatet.

1465. For sé vidt angdr ”data mining” formoder styrelsen, at parterne hentyder
til analysenotatets tabel 5, der viser de forskellige trin i styrelsens estimation.
Styrelsen har haft en grundleeggende hypotese om sammenhangen mellem lo-
kal konkurrence og prisniveauet. Denne hypotese har styrelsen testet og fundet
bekreftet pA VVS-omradet. Styrelsen har dernast undersegt, om der i data var
uforklaret variation, som kunne pévirke resultatet. Derfor har styrelsen udsat”
den grundlaeggende specifikation for en raekke test af robustheden af resultater-
ne ved at inddrage yderligere forklarende variable. Resultatet er, at de estime-
rede sammenhange er meget ens pa tvars af modelspecifikationer, hvilket er
udtryk for en hej grad af robusthed. Der er siledes ikke tale om data mining,
men en fremgangsmade, der en anerkendt og gennemsigtig.

1466. Styrelsens fremgangsmade med (1) formulering af en hypotese, (2) for-
sog pd falsificering af hypotesen gennem empirisk testning og (3) ac-
cept/afvisning af hypotesen, hvis falsificeringen mislykkes/lykkes, er en accep-
teret videnskabelig metode.

'8 Jf. Kommissionens afgerelse Case M.4439 Ryanair / Aer Lingus.
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1467. Parterne anforer, at Storebeltsfaktoren, savner faktuel underbygning,
og at resultaterne af analysen desuden athanger af Storebaltsfaktoren. Store-
baeltsfaktoren er medtaget dels for at teste resultaterne robusthed og dels for at
tage hejde for en eventuel niveauforskel pa tvaers af den sterste naturligt fore-
kommende trafikale skillelinje i Danmark.

1468. Storebaltsfaktoren er signifikant for fem af ti negleprodukter. I alle til-
feelde med signifikans er prisniveauet hejere ost end vest for Storebelt. Ved at
korrigere for disse prisforskelle medvirker Storebealtsfaktoren til at fjerne po-
tentielle fejlkilder fra analysen. Storebaltsfaktoren indeberer, at effekten af af-
standen til konkurrenter er lidt mindre, og er derfor pd ingen méde afgerende
for resultatet, tveertimod. Saledes styrkes analysen i kraft af Storebaltsfaktoren.
Dette underbygges af parternes ekonomiske ekspert, der skriver, at det fore-
kommer rimeligt at inddrage ordrestgrrelse for at opfange betydningen af
maengderabatter, og der kan ogsa argumenteres for de valgte dummyvariable
til opsamling af variation som kan anses irrelevant i konkurrencemaessig hen-
seende”.

1469. Parterne anforer, at parterne opger deres oms@tning pd vidt forskellige
méder, og at de af styrelsen indhentede prisoplysninger ikke umiddelbart er
sammenlignelige imellem parterne. Endvidere anfores, at en betydelig del af
AO’s salg sker gennem centrale afdelinger, og at dette salg ikke medtages i sty-
relsens analyse. Styrelsen er opmarksom pé disse forhold, men det er fortsat
styrelsens vurdering, at eksklusion af salg gennem centrale afdelinger, alene
har potentiale til at medfere oget varians af de estimerede koefficienter og
dermed potentielt insignifikans, da prisen typisk forhandles lokalt. Estimaterne
er generelt signifikante, jf. tabel 7.3.1.1.1.1.

1470. Parterne har ogsa fremfort dette argument pd meder mellem parterne
og styrelsen. Styrelsen er opmarksom pé, at parterne opger og bogferer om-
setning pa forskellige mader, og styrelsen har taget hegjde herfor ved alene at
medtage prisoplysninger fra de mest sammenlignelige dele af parternes omsaet-
ning i analysen.

1471. Parterne anferer desuden, at styrelsens datagrundlag indeholder en raek-
ke manglende observationer, som ifelge styrelsen kan have betydning for prae-
cisionen i analysen.

1472. Styrelsen er opmarksom pé, at datagrundlaget indeholder manglende
observationer, hvilket kan have betydning for precisionen af analysen, dvs.
hvor pracist ssmmenha@ngen mellem prisniveauet og afstanden til de n@rmeste
konkurrenter opgeres. Det skal hertil bemerkes, at der for otte ud af ti nogle-
produkter estimeres en signifikant sammenhang mellem prisniveau og af-
standsmal. Der er sdledes ikke tale om stor usikkerhed eller manglende preeci-
sion i analysen.
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7.3.2.1 Opggarelse af lokalafdelinger

1473. Parterne anforer, at styrelsen for sd vidt angar VVS-omrddet mangler
Ahlsells lokalafdelinger pa Frederiksberg, Osterbro, Valby, Kastrup, Roskilde,
Ringsted og Holbzk, jf. heringsbrevet side 25, samt LMs lokalafdeling 1 Vejle.

1474. Det er korrekt, at de nevnte lokalafdelinger ikke indgik i analysen. Der-
for er modellen genestimeret for VVS-omrddet med folgende ekstra lokalafde-
linger:

Tabel 7.3.2.1.1. Ekstra lokalafdelinger

Ejer Vej og husnr. Postnr. og by
LM Hjulmagervej 2B 7100 Vejle
Ahlsell Fuglebakkevej 88 2000 Frederiksberg
Ahlsell Tastrup Mellevej 5 4300 Holbzek
Ahlsell Amager Landevej 171C 2770 Kastrup
Ahlsell Balstrupvej 90 4100 Ringsted
Ahlsell Héndvarkervej 43 4000 Roskilde
Ahlsell Gammel Koge Landevej 77 2500 Valby
Ahlsell Zbelogade 18-22 2100 Kegbenhavn O

1475. Ved at sammenholde de nye estimationsresultater, med de tilsvarende
resultater fra den oprindelige estimation, bemerkes for det forste, at de estime-
rede koefficienter kun har andret sig beskedent. For syv negleprodukter'®' er
der tale om en mindre stigning i koefficienten til sammenhangen mellem pris-
niveau og afstanden til de nermeste konkurrenter, mens den er faldet for de ov-
rige tre negleprodukter er tale om et mindre fald. Endvidere er den statistiske
signifikans af resultatet steget for nogleprodukt 4 (der for ikke var signifikant,
men nu er signifikant pa 10 pct. niveau) og for negleprodukterne 7 og 10 (der

for var signifikante pd 10 pct. niveau, men nu er signifikante pd 5 pct. niveau).

1476. Alt 1 alt er inklusionen af de ekstra otte lokalafdelinger pd VVS-
omradet bestyrkende for styrelsens konklusion.

1477. Parterne anforer videre, at styrelsen ikke har medtaget alle akterer pa
VVS-omradet i analysen. Det er korrekt, at der findes akterer, der forhandler
VVS-produkter, som ikke er medtaget i analysen. I styrelsens analyse medtages
ca. 200 lokalafdelinger fra 13 forskellige storre grossister eller grossistsam-
menslutninger, herunder fusionsparterne. De bererte grossister star ifelge sty-
relsens markedsundersegelse for ca. [..] pct. af omsatningen pd VVS-/VA-
markedet.

81 Der er tale om negleprodukterne 1, 2, 3,4, 5, 7 og 10.
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1478. Parterne anforer, at yderligere ca. 500 lokalafdelinger fra mindre grossi-
ster, der typisk handler bdde med private og erhverv, samt fra keder og for-
eninger af byggemarkeder/temmerhandler, ber medtages i analysen.

1479. Det bemarkes hertil, at den gennemsnitlige VVS-/VA-omsatning — og
dermed det formodede konkurrencepres — for hver af disse afdelinger mé vere
meget begraenset set i forhold til, at analysen daekker ca.[..] pct. af markedet.

1480. Parterne anforer videre, at afstandsmalet, der 1 styrelsens analyse holdes
konstant gennem hele underseggelsesperioden, burde variere i forbindelse med
lukning og &bning af lokalafdelinger.

1481. Styrelsen er opmerksom pa, at der gennem undersogelsesperioden har
varet dbning og lukning af lokalafdelinger, og styrelsen har redegjort for be-
tydningen af dette i forhold til afstandsméilets tidsinvarians. Der er ifelge par-
terne dbnet 8 lokalafdelinger 1 undersogelsesperioden. Det er et meget begraen-
set antal sammenlignet med, at der indgér ca. 200 afdelinger i analysen, om end
det ikke kan afvises, at det vil kunne have en mindre betydning for resultaterne.
Det skal ses i sammenh@ng med, at inddragelsen af de manglende Ahlsell-
afdelinger har styrket styrelsens konklusioner.

Parternes andet hgringssvar

1482. Parterne anferer i deres andet haringssvar, at ”[s]tyrelsen papeger ..., at
en fremgangsmade, der gir ud pé at opstille en hypotese, forsege at be- eller
afkraefte den ved empirisk testning og acceptere hvis den ikke kan falsificeres
af data, er en accepteret videnskabelig metode. Det har den ret 1, og det har hel-
ler ikke veret anfaegtet. Derimod er det kritisabelt, hvis resultaterne af den
denne fremgangsmdde udlaegges pd en méde, der ikke er beleg for, og om-
skrivningen af hypotesen i afsnit 4.2 er et eksempel pa dette”.

1483. Hertil bemerker styrelsen, at styrelsen er uforstdende overfor parternes
argument, da der ikke er foretaget en omskrivning af styrelsens hypotese om
lokale, ensidige virkninger.

1484. Parterne anferer videre, At det valgte afstandsmal i en passende kon-
tekst viser sig at vere signifikant sterre end 0, betyder ikke automatisk, at sty-
relsens prognose ogsd kommer til at holde stik, for det afhanger af, om det vir-
kelig er afstanden og ikke en underliggende faktor, der pdvirker resultatet. Her
er man pa kanten af hvad der er accepteret, og det ville have klaedt styrelsen,
om man havde valgt en mere upartisk fremstilling af de opnaede resultater”.

1485. Hertil bemerker styrelsen, at styrelsen efter parternes 1. heringssvar
fremforte en raekke forhold ved analysen, der tilbageviser, at parternes argu-
ment om, at resultaterne forklares ved en ’underliggende faktor’. Parterne har
ikke 1 deres 2. heringssvar tilbagevist styrelsens analyse pa dette punkt, og par-
terne er ikke fremkommet med yderligere, konkrete hypoteser om underliggen-
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de faktorer, der skulle kunne forklare de forskellige prisniveauer i parternes lo-
kalafdelinger. Styrelsen kan derfor fuldstaendig afvise, at styrelsen “er pé kan-
ten af, hvad der er accepteret”. Tveartimod har styrelsen netop ved den valgte
statistiske analysemodel taget hensyn hertil.

1486. [Endelig har parterne anfort, at vardien af styrelsens undersogelse af lo-
kale, ensidige effekter forringes, fordi "Konkurrencestyrelsen alene har indhen-
tet data fra parterne, hvorimod Kommissionen normalt — hvilket er pakraevet
for at f4 et blot nogenlunde validt grundlag — ogsé indhenter data fra parternes
konkurrenter, jfr. f.eks. Sag Comp M.3333, Sony/BNG, punkterne 99, 525 og
526”.

1487. Hertil bemerker styrelsen, at der i1 analysen af de lokale, ensidige effek-
ter er inddraget enkelte oplysninger om parternes konkurrenter: Det galder
placeringen af konkurrenternes lokalafdelinger, der indgar 1 beregningen af-
standsmélet. Derudover bemarker styrelsen, at Kommissionen har analyseret
fusionerende virksomheders priser uden inddragelse af konkurrenternes priser
med anvendelse af tilsvarende statistiske metoder, jf. Kommissionens afgerelse
Case M.4439 Ryanair / Aer Lingus.

7.3.3 Tilsagn

1488. Parterne har afgivet tilsagn angdende frasalg af en rakke lokalafdelin-
ger, jf. afsnit 2 og afsnit 7.7. Frasalg af lokalafdelinger kan fa betydning for de
lokale, ensidige virkninger, idet afstanden fra den fusionerede enheds tilbage-
varende lokalafdelinger til de neermeste konkurrenter i nogle tilfaelde vil mind-
skes.

1489. Tilsagnet omfatter [..] lokalafdelinger, som er relevante for analysen af
lokale, ensidige virkninger pa VVS-omrédet. Det geelder [................ 1.1

1490. Tilsagnet sikrer ikke, at de frasolgte afdelinger faktisk bliver viderefort
pa en made, der bevarer konkurrencepresset, jf. afsnit 7.7. Det er saledes ikke
sandsynliggjort, at tilsagnet vil fa den fulde effekt som beregningsteknisk kan
opgoeres pa baggrund af analyser af de lokale, ensidige virkninger, jf. tabel
7.3.3.1. Dette skyldes, at tilsagnet (1) ikke skaber sikkerhed for, at en del eller
alle lokalafdelingerne fraselges til en konkurrerende grossist, (2) ikke skaber
sikkerhed for — selv hvis frasalget finder sted — at afdelingerne vil blive videre-
fort med grossistvirksomhed for gje, og (3) ikke sandsynligger — selv hvis fra-
salget sker til en konkurrerende grossist — at den pagaldende grossist vil kunne
opnéd samme kundegrundlag som i dag.

'82 Tilsagnet omfatter desuden [..] lokalafdelinger, som ikke er relevante for analysen af lokale,
ensidige virkninger, da [....................oll 1.

308/359



1491. Huvis det leegges til grund, at parterne, séfremt fusionen gennemfores,
fraselger de ovennavnte [..] lokalafdelinger til en konkurrerende grossist, som
videreforer afdelingerne, vil de lokale, ensidige virkninger mindskes.

1492. Det skal praciseres, at effekten pa de lokale, ensidige virkninger er af-
hangig af konkurrencepresset fra de frasolgte lokalafdelinger. Saledes forbli-
ver de lokale, ensidige virkninger uendrede, hvis de frasolgte lokalafdelinger
ikke udever et konkurrencepres. I beregningerne nedenfor lagges til grund, at
de frasolgte lokalafdelinger udever et konkurrencepres pa nartliggende kon-
kurrenter svarende til situationen for fusionen.

1493. De opgjorte prisstigninger efter fusionen som folge af lokale, ensidige
virkninger, jf. tabel 7.3.1.1.2, er proportionale med den gennemsnitlige &n-
dring i afstandsmalet som folge af fusionen. Denne @ndring og dermed de lo-
kale virkninger reduceres, hvis fusionen ferer til frasalg af de ovennevnte |[..]
lokalafdelinger.

1494. Genberegning af afstandsmaélet for situationen, hvor fusionen gennem-
fores med frasalg, viser, at den gennemsnitlige @ndring af afstandsmalet — og
dermed de opgjorte prisstigninger som folge af lokale, ensidige virkninger —
reduceres med ca. 43 pct. i forhold til situationen uden frasalg. De opgjorte
prisstigninger efter fusionen ligger uden frasalg i intervallet fra 0,2-1,6 pct. og
med frasalg 1 intervallet fra 0,1-0,9 pct., jf. tabel 7.3.3.1.

Tabel 7.3.3.1. Priseffekter for gennemsnit af alle parternes lokalafdelinger
Nggleprodukt Estimeret prisstigning efter fusion som felge af lo-
kale, ensidige effekter, pct.
Uden frasalg Med frasalg af [..]
afdelinger til en
konkurrerende grossist

1 0,5 0,3
2 0,9 0,5
3 0,2 0,1
4 0,5 0,3
5 0,7 0,4
6 0,8 0,5
7 1,4 0,8
8 1,6 0,9
9 0,9 0,5
10 0,5 0,3
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7.4 Sammenligning af den forventede markedsudvikling
med og uden fusion

1495. Nér en konkurrencemyndighed skal vurdere de konkurrencemassige
virkninger af en fusion, skal myndigheden sammenligne de eksisterende mar-
kedsforhold pé fusionstidspunktet med den forventede markedsudvikling, hvis
fusionen godkendes. Konkurrencemyndighederne kan i denne sammenligning i
nogen udstrekning tage hensyn til fremtidige @ndringer pa markedet i fraveer
af fusionen som kan godtgeres med en vis sandsynlighed.

1496. Ifelge Kommissionens retningslinjer for horisontale fusioner hedder
det: ”Néar Kommissionen vurderer en fusions konkurrencemassige virkninger,
sammenligner den de konkurrenceforhold, som den anmeldte fusion ville med-
fore, med de forhold, der ville gore sig gaeldende, hvis fusionen ikke gennem-
fortes. I de fleste tilfelde er det mest relevant at sammenligne med de eksiste-
rende konkurrenceforhold pé fusionstidspunktet, ndr man skal vurdere en fusi-
ons virkninger. Under visse omstendigheder kan Kommissionen dog tage hen-
syn til de forventede fremtidige @ndringer pa markedet, som i rimelig grad kan
forudsiges. Nar den skal vurdere, hvad der er en relevant sammenligning, kan
den isar tage hensyn til den sandsynlige virksomhedstilgang eller -afgang, hvis
fusionen ikke gennemfores”.'*?

Situationen med og uden fusion pa VVS-markedet

1497. Parterne har anfort, at konkurrencesituationen pad VVS-markedet ved en
godkendelse af fusionen vil vere bedre, end hvis fusionen forbydes. Som ar-
gument anferer parterne, dels at den strukturelle forbindelse mellem Sanistal
og AO fortsatter ved et forbud, fordi Sanistdl ifelge parterne ikke vil kunne
selge sine aktier 1 AO til en rimelig pris [......ooovveveiiiiiiiiiiiiiiiiiinn ]
Dertil kommer, at LM ogsa uden fusionen vil have en aktiepost pa 12,5 pct. i
AO. Endelig er det parternes vurdering, at tilsagnet om afthandelse af afdelin-
ger giver en konkurrent en unik mulighed for at etablere sig med op mod [..]
nye filialer. Parterne har fremsendt et letter of intent mellem parterne og Ahl-
sell, hvor det tilkendegives, at parterne og Ahlsell vil indlede forhandlinger om
at overfore [..] forretningssteder til Ahlsell og at Ahlsell vil overveje at overta-
ge [..] afdelinger, som LM lukkede i marts 2008. Det er parternes vurdering, at
denne mulighed for at afstd op mod [..] afdelinger ikke vil opstd, hvis fusionen
forbydes. Dermed vil et forbud ifelge parterne medfere, at der kun vil vere
Brdr. Dahl samt Sanistdl og AO tilbage af betydning pd markedet, hvoraf de to
sidstnaevnte ikke vil have incitament til at konkurrere pa grund af den struktu-
relle forbindelse. Dermed vil der i realiteten kun vere to store, uathangige
grossister tilbage. Dette vil ifolge parterne vare vearre for konkurrencen, end
hvis fusionen bliver godkendt, hvor der vil vaere tre store grossister samt et
styrket Ahlsell.

'3 Retningslinjer for vurdering af horisontale fusioner efter Radets forordning om kontrol med
fusioner og virksomhedsovertagelser (2004/C 31/03), punkt 9.
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1498. For at vurdere om fusionen heemmer den effektive konkurrence betyde-
ligt, er det nedvendigt at inddrage virkningen af den nuverende strukturelle
forbindelse mellem Sanistil og AO, LM’s sandsynlige markedsstrategi 1 tilfal-
de af et forbud samt betydningen af parternes tilsagn om afhendelse af afdelin-
ger. I det folgende gennemgas disse tre forhold hver for sig. Efterfolgende fore-
tages en samlet vurdering af konkurrencesituationen ved gennemforelse af fu-
sionen sammenholdt med konkurrencesituationen ved et forbud.

Den strukturelle forbindelse mellem Sanistal og AO

1499. Sanistél ejer 1 dag 42 pct. af preferenceaktierne i AO. Dermed far Sa-
nistal en andel 1 AO’s overskud. Sanistdl er derfor interesseret i, at AO klarer
sig godt, og har sdledes ikke incitamenter til at konkurrere intensivt med AO.

1500. Sanistal og LM har 14. april indgéet betinget aftale om overdragelse af
Sanistéls aktier i AO til LM. Aftalen er betinget af Konkurrencerddets godken-
delse af fusionen mellem LM og AO. Der henvises i gvrigt til det tilsagn par-
terne har givet herom under forudsatning af Konkurrenceradets godkendelse af
fusionen. Det ma dermed laegges til grund, at den strukturelle forbindelse mel-
lem AO og Sanistal bliver brudt, hvis fusionen godkendes.

1501. Det er styrelsens vurdering, at den strukturelle forbindelse mellem Sa-
nistal og AO i tilfaelde af et forbud mod fusionen formentlig vil besta, fordi Sa-
nistal vil have vanskeligt ved at athande sin aktiepost 1 AO uden tab.

1502. Den strukturelle forbindelse indebarer, at Sanistal vil have mindre inci-
tament til at konkurrere med AO. Der er imidlertid ikke tale om krydsejerskab,
og den strukturelle forbindelse kan séledes ikke antages at mindske AO’s inci-
tament til at konkurrere med Sanistal, fordi AO ikke far et afkast af en evt. ho-
jere indtjening i Sanistal.

1503. Parterne har fremhaevet, at Sanistals incitamenter til koordineret adfeerd
vil eges ved et forbud. Ved et forbud vil aktiekursen falde. Sanistal vil derfor
lide tab pa investeringen i AO og skulle derved — ma det forstds — veere mere
interesseret i et hojt afkast.

1504. Hertil bemerkes, at alle virksomheder ma antages til enhver tid at prove
at maksimere deres indtjening. Hvis virksomhederne maksimerer deres indtje-
ning ved at deltage 1 koordineret adfeerd, ma det forventes, at det vil ske — uan-
set hvilke forudgéende tab eller gevinster, virksomhederne métte have realise-
ret.

1505. Herudover bemerkes, at det samme argument i ovrigt kan geres gel-
dende i forhold til fusionen, hvor LM vil betale en kurs pa 2.500 for samtlige
AO’s praferenceaktier. Det er ikke blot ca. 25 pct. over Sanistals anskaffelses-
pris, men 78 pct. over aktiekursen pd AO pa tidspunktet for afgivelse af kabs-
tilbud. Opkebet af AO repraesenterer saledes en betydelig investering for LM.
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Deltagelse i en koordineret adferd vil dog grundleggende bero pd, om virk-
somhederne herved kan forventes at maksimere deres indtjening, jf. ovenfor.

1506. I det folgende legges til grund, at Sanistal, 1 tilfelde af et forbud mod
fusionen, beholder sin aktiepost i AO. Sanistél vil i begge scenarier (godken-
delse hhv. forbud) have en markedsandel pa [15-20] pct. Hvis fusionen god-
kendes, vil Sanistal vaere en vathaengig konkurrent. Hvis fusionen forbydes, vil
den strukturelle forbindelse svaekke Sanistils incitamenter til at konkurrere
mod AO, men ikke omvendt.

1507. Parterne antager i deres analyse af effekterne, hvis fusionen bliver for-
budt, at LM vil [................ ] 1 tilfzelde af et forbud mod fusionen. Parterne
har siledes fremfort, at > [g}ennemfares fusionen ikke, vil LM pa grund af
L, ]. Det ma antages
af Bragdrene Dahl, som den klart sterste aktgr pa markedet vil [............ ].blive
dominerende p& markedet”'®* Parterne henviser endvidere til, at LM d. 12.
marts 2008 annoncerede, at LM vil lukke afdelinger i Nastved, Assens, Ha-
derslev, Herning og Nykebing M.'® Parterne har i ovrigt ikke nsermere angi-
vet, hvad der skal leegges 1 ordet [........ ].

1508. Styrelsen finder, at det afgerende er, at LM ogsa med et forbud mod fu-
sionen vil vaere til stede pa markedet som fuldsortimentsgrossist med et lands-
dekkende net af filialer, og som folge deraf vil kunne leegge et vaesentligt kon-
kurrencepres pa de ovrige grossister pd markedet. Det er ikke afgerende,
[coiiii, ]. Selv med en markedsandel, der er vaesentligt mindre end de
nuverende [5-15] pct., vil LM 1 kraft af deres landsdaekkende net af filialer og
deres tilstedevarelse pd bade VVS-, el- og VVT- markedet have en tilstreekke-
lig markedsstyrke til at pafere de sterste grossister et vasentligt konkurrence-
pres.

1509. LM har i de senere ar [.............. ]. Styrelsen anerkender, at det derfor
er sandsynligt, at LM vil tilpasse sine aktiviteter pd VVS-markedet, hvis fusio-
nen ikke gennemfores. Det er imidlertid ikke sandsynliggjort, at det vil ske ved
[, ]. Det ma laegges til grund, at LM 1 forste raekke vil sege at effek-
tivisere sine aktiviteter. Det skyldes flere forhold.

1510. For det forste har LM veret aktiv pd VVS-markedet i en arrekke. LM’s
oprindelige forretning bestod af VVS, VVT og stil. El-afdelingen er forst
kommet til med erhvervelsen af Louis Poulsen el-teknik i 2005. VVS-delen har
saledes i1 en lang arrekke veret en af kerneaktiviteterne hos LM.

' Jf. brev fra parterne af 14. marts 2008, side 2.
183 Jf. bilag 1, brev af 6. april 2008, side 5.
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1511. For det andet har parterne ikke fremlagt dokumentation i form af besty-
relsesreferater eller lignende, der viser, at virksomheden har besluttet eller er
teet pd at beslutte sig forat [..........oooiiiiiiii ].

1512. 1 den business case, der blev udarbejdet i forbindelse med overvejelser-
ne om at give et bud pad AO, anferes ganske vist, at ”[e]n vej for VVSdelen vil
kunne veere [.........cocooeviiiiiiiiian.. ]. Imidlertid hedder det i naste satning:
(oo ].Det er ikke helt klart, hvad der ligger i den sidste set-
ning, men en fortolkning kunne veare, at LM 1 tilfelde af, at fusionen med AO
blev forbudt, ville [............... ].

1513. Det kan derfor ikke laegges til grund, at der er taget eller er ved at blive
taget beslutninger om at [.............. ].

1514. Den seneste beslutning, om at lukke 5 lokale afdelinger ud af 29
[, ]. Lukningen kan vare begrundet i effektivitetshensyn, der ik-
ke nedvendigvis indebarer et vaesentligt fald i omsatningen. LM har siledes
heller ikke fremfert, at LM forventer et fald i markedsandelen som folge af
lukningen af afdelingerne.

1515. Derimod er LM 1 gjeblikket 1 feerd med at udbygge med one-stop-shop
forretninger 1 Gladsaxe og Kebenhavn SV, jf. pressemeddelelse af 14. april
2008, hvor af det bl.a. fremgar, at "Lemvigh-Miiller samler krafterne og slér
derene op til en butik, hvor du nu har mulighed for at handle det hele pa et
sted: El-teknik, VVS, VVT, stél og metal”. Det ma antages, at LM anser, at der
er fordele forbundet med et sddant one-stop-shop koncept, herunder fx at VVS-
delen er med til at tiltreekke kunder, der muligvis ogsé vil handle i el-delen el-
ler i VVT-delen. Dette forhold peger séledes ikke i retning af, at [

..................... 1.

1516. Dertil kommer, at der ikke er beleg for, at Brdr. Dahl skulle kunne
erobre hovedparten af LM’s markedsandel, eller blive dominerende,

Lot 1.

1517. Brdr. Dahls markedsandel er [38-42] pct., og LM’s markedsandel er [5-
15] pet., jf. afsnit 4.3.1.3.3. [ ] vil Brdr.
Dahls markedsandel stige med ca. [0-5] procentpoint. Stort set samme resultat
vil man opna, hvis det antages, at det kun er de store pd markedet, der vinder
[, ]. Parterne har ikke sandsynliggjort, at Brdr. Dahl skulle kunne
erobre en storre andel.

1518. P& dette grundlag kan det ikke 1 rimelig grad forventes,
[ ], at Brdr. Dahls
stilling pa VVS-markedet styrkes vasentligt.

1519. Samlet er det vurderingen, at det ma forventes at LM ved et forbud mod
fusionen tilpasser sine aktiviteter pa VVS-omradet med henblik pé at forbedre
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indtjeningen. Det er imidlertid ikke sandsynliggjort, at en sédan tilpasning vil
fore til, at LM’s markedsandel @&ndrer sig markant. Det ma derfor samlet laeg-
ges til grund, at LM i tilfelde af et forbud fortsat vil vere en betydende aktor
pa VVS-markedet med en position pa markedet omtrent som i dag.

Betydningen af parternes tilsagn om afhaendelse af [..] afdelinger

1520. Parternes tilsagn om afthendelse af [..] afdelinger til en konkurrent vur-
deres serskilt i afsnit 7.7 om vurdering af de tilbudte tilsagn, hvortil der henvi-
ses for en mere uddybende gennemgang. Tilsagnet vedrerer ikke de 5 afdelin-
ger, som blev lukket i marts, og som ogsa er omtalt i det letter of intent som er
indgéet mellem parterne og Ahlsell.

1521. Det bemarkes overordnet, at tilsagn vedr. frasalg hovedsagligt mé for-
modes at have effekt pa markeder, hvor parterne i fusionen frasalger egentlig
kapacitet og derfor reelt bliver begraenset i deres kapacitet som folge af tilsag-
net. Antallet af filialer spiller en rolle for grossisternes kapacitet pa bade VVS-
og el-markedet, men sammenhangen mellem antal afdelinger og samlet kapa-
citet er mindre direkte end for en typisk produktionsvirksomhed. Hvis grossi-
sten har et tilstraekkeligt stort og landsdaekkende filialnet, vil et frasalg af et an-
tal afdelinger ikke nedvendigvis fore til en reduktion af den samlede kapacitet
og dermed omsetning

1522. Det ma ogsa legges til grund, at effekten af frasalg af afdelinger er sar-
ligt usikker, hvis grossisten selv videreforer afdelinger, der er fysisk taet pa de
frasolgte, og derfor har gode muligheder for at fastholde de eksisterende kun-
der. Selvom der fraselges lokalfilialer vil de resterende filialer og centrale be-
stillingskontorer kunne betjene det nuvarende antal kunder. Parterne har sale-
des vurderet, at fusionen vil medfere vesentlige effektivitetsgevinster som fol-
ge af, at parterne paregner at lukke 1 alt [..] afdelinger og betjene kunderne fra
de resterende afdelinger. Et frasalg af afdelinger vil séledes ikke indebere fra-
salg af kapacitet for parterne selv, men vil kunne styrke en konkurrents mulig-
hed for ekspansion

1523. Det er styrelsens vurdering, at tilsagnet ikke giver den fornedne sikker-
hed for, at de i tilsagnet naevnte [..] afdelinger rent faktisk athandes til en eller
flere virksomheder, der vil drive grossistvirksomhed pa VVS- og el-markedet.
Vurderingen er bl.a. begrundet i, at letter of intent alene er en hensigtserklz-
ring om at indlede forhandlinger om at overfere de [..] afdelinger til Ahlsell, og
at LM forbeholder sig ret til ikke at afsta afdelingerne, safremt der ikke opnas
aftale med Ahlsell, eller hvis de resterende afdelinger ikke kan athandes til en
markedspris. Heller ikke den foresldede trustee-model giver sikkerhed for, at
afdelingerne athandes.

1524. For det andet er det styrelsens vurdering, at selvom man matte laegge til
grund, at processen med athandelse af afdelinger faktisk forer til, at afstdelsen
sker til en eller flere kabere, der er aktive pa VVS- og el-markederne, har par-
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terne ikke sandsynliggjort, at tilsagnet har den enskede effekt pd markederne,
saledes at der skabes en veasentlig ny konkurrent med tilstreekkelig markeds-
styrke pa sével VVS- som el-markedet. Vurderingen er bl.a. begrundet i, at til-
sagnet ikke sandsynligger, at kunderne vil folge med over i den nye virksom-
hed.

1525. Det ma derfor samlet laegges til grund, at parternes tilsagn om athaen-
delse af afdelinger ikke med den fornedne grad af sikkerhed skaber en vasent-
lig ny konkurrent med tilstreekkelig markedsstyrke og dermed en betydelig an-
dring i markedsstrukturen.

Sammenligning af konkurrencesituationen med et forbud kontra situatio-
nen med en godkendelse

1526. Udgangspunktet for en sammenligning af konkurrencesituationen, hvis
fusionen gennemferes med situationen, hvis fusionen forbydes, er folgende:

1527. Huvis fusionen gennemfores, vil der vare 3 store akterer med et lands-
dekkende net af filialer: Brdr. Dahl med en markedsandel [38-42] pct.,
AO/LM med [30-35}pct. og Sanistal med [15-20] pct. Den strukturelle forbin-
delse mellem Sanistdl og AO vil ikke lengere eksistere, da LM vil kebe Sa-
nistals aktiepost 1 AO, jf. figur 7.4.1.

1528. Huvis fusionen forbydes, vil der vere 4 store akterer med et landsdaek-
kende net af filialer: Brdr. Dahl med en markedsandel [38-42] pct., AO med
[20-25] pct., Sanistal med [15-20] pct. og LM med [5-15] pct. Den strukturelle
forbindelse mellem Sanistal og AO vil svaekke Sanistils incitament til at kon-
kurrere mod AO, men ikke omvendt.

1529. LM ejer en aktiepost i AO pa 12,5 pct. af preferenceaktierne, som er
keobt umiddelbart efter LM’s afgivelse af kebstilbud pd den kontrollerende ak-
tiepost 1 AO den 7. november 2007. Denne aktiepost er dog vasentligt mindre
end Sanistals. LM’s aktiepost i AO vil derfor kun have mindre betydning for
LM’s incitamenter til at konkurrere med AO.

1530. Parternes tilsagn om athandelse af afdelinger skaber ikke med den for-
nodne grad af sikkerhed en vasentlig ny konkurrent med tilstraeekkelig mar-
kedsstyrke og skaber dermed ikke en betydelig @ndring i markedsstrukturen.

1531. Det ma saledes legges til grund, at de markedsstrukturer, der skal
sammenlignes ved hhv. forbud mod og godkendelse af fusionen, er som skitse-
ret 1 figur 7.4.1.

Figur 7.4.1 Markedsandel pa VVS-markedet ved forbud hhv. godkendelse
af fusionen
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1532.  En koordineret forhejelse af priserne blandt de store grossister mé isaer
forventes at ramme de mange mindre VVS-installaterer. Disse stdr for 1 alt 66
pct. af omsatningen, men har hver is@r ingen kebermagt af betydning. For de
mindre VVS-installaterer har nerhed til grossisten stor betydning. Ved vurde-
ringen af, hvordan fusionen pavirker konkurrencesituationen, ma der derfor
leegges sxrlig stor vagt pa udviklingen 1 antallet af akterer med et landsdaek-
kende filialnet.

1533. Det er vurderingen, at en gennemforelse af fusionen hemmer konkur-
rencen betydeligt sammenholdt med situationen ved et forbud. Sandsynlighe-
den for, at de store grossister som led i en koordineret adfaerd vil have priserne
over for kunderne og vil konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

1534. Det skyldes primert, at fusionen reducerer antallet af store akterer med
et landsdekkende filialnet fra 4 til 3, at gennemsigtigheden pa markedet oges,
at de to sterste akterer ved fusionen bliver mere symmetriske, og at adgangs-
barriererne til markedet oges.

1535. For det forste reduceres antallet af store akterer med et landsdaekkende
net af filialer fra 4 til 3 hvis fusionen gennemfores. Dermed eges den ekonomi-
ske tilskyndelse for de store grossister til at koordinere deres adfzrd. Gevinsten
for den enkelte grossist vil sdledes vare storre, fordi der er faerre grossister,
som skal dele den samlede gevinst. Det oger sandsynligheden for, at den koor-
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dinerede adferd opstir og kan fastholdes over tid. Samtidig eges gennemsig-
tigheden jf. nedenfor.

1536. De to sterste grossister vil have mest at vinde ved en koordineret ad-
feerd. Det ma derfor antages, at det vil vere én af de to sterste grossister som
vil tage initiativ til en koordineret forhejelse af priserne.

1537. De mellemstore grossister med et landsdeekkende net af filialer, vil ogsé
have fordele af at folge en koordineret adferd ivaerksat af de sterste. De mel-
lemstore vil imidlertid have en sterre tilskyndelse til at afvige, fordi den mulige
gevinst 1 markedsandele og indtjening ved at afvige er relativt sterre for virk-
somheder, der i udgangspunktet har en mindre markedsandel. Ved et forbud
mod fusionen vil der vare to mellemstore grossister - Sanistdl med en mar-
kedsandel pa [15-20] pct. og LM med en markedsandel pa [5-15] pct. - der
begge skal folge med i den koordinerede adfard, for at den skal kunne opret-
holdes. Ved en godkendelse af fusionen er det kun den mellemstore grossist -
Sanistal - der skal folge med. Det er derfor mere sandsynligt, at et forbud vil
fore til, at en af de mindre grossister afviger fra en eventuel koordineret ad-
feerd.

1538. Det har séledes stor betydning, at LM fortsat er pd markedet som en
uafhangig fjerde grossist. LM vil — som den mindste af de landsdaekkende
grossister — f4 en forholdsvis lille andel af gevinsten ved koordineret adfeerd,
men vil have meget at vinde ved at afvige fra den koordinerede adfaerd.

1539. Den strukturelle forbindelse mellem Sanistdl og AO svakker Sanistals
incitamenter til at konkurrere med AO, men pévirker ikke AO’s incitamenter til
at konkurrere mod Sanistal. Den strukturelle forbindelse @ndrer heller ikke
ved, at Sanistal og AO er selvstendige virksomheder, der treffer hver sine
kommercielle dispositioner. Den strukturelle forbindelse har derfor langt min-
dre betydning for konkurrencesituationen end en fusion mellem AO og LM.

1540. Udover de store grossister findes der enkelte smé grossister, som prin-
cipielt kunne danne modvaegt til en koordineret adfeerd. Det galder isar Solar,
som er nystartet p4 VVS og kun har en markedsandel pa [0-5] pct., men som er
den storste aktor pd el-markedet. Det er imidlertid ikke sandsynligt, at Solar vil
veare 1 stand til eller interesseret i at bryde koordinationen. Solar har vasentligt
feerre filialer (17) end de andre store pd VVS-markedet og har i udgangspunktet
kun en markedsandel pa [0-5] pct. Det md antages, at Solar dermed ikke pé
kort sigt vil have kapacitet til at kunne udvide sit salg pa VVS markedet bety-
deligt. Dertil kommer, at det vil vare en risikabel strategi for Solar at bryde
koordinationen pa VVS-markedet, fordi de vil risikere at blive gengaldt pa el-
markedet, der er meget mere betydningsfuldt for Solar med en markedsandel
pa [46-51] pct.

1541. For det andet oges gennemsigtigheden ved en gennemforelse af fusio-
nen, fordi der vil vare en konkurrent mindre at holde gje med. Selvom Sanistél
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som navnt ikke vil have fuldt incitament til at konkurrere, vil det veere vanske-
ligere at skabe gennemsigtighed sammenlignet med situationen, hvor fusionen
godkendes, og AO og LM derfor udger én enhed. I den situation vil der de fac-
to kun vare tre store grossister tilbage. Det er derfor styrelsen vurdering, at en
gennemforelse af fusionen vil fore til hejere gennemsigtighed pd markedet
sammenlignet med situationen, hvor fusionen forbydes. Dermed bliver det let-
tere at koordinere, og koordineringen vil vare mere stabil, fordi det vil vare
lettere at identificere afvigelser og ivaerksatte malrettet gengaeldelse.

1542. For det tredje vil markedsandelene mellem de resterende tre grossister
vaere vaesentligt mere symmetriske, hvis fusionen godkendes, end hvis den for-
bydes. Hvis fusionen godkendes vil de to sterste grossister — Brd. Dahl og
AO/LM - have markedsandele pa hhv. [38-42] og [30-35] pct., mens de to store
1 tilfzelde af et forbud vil have hhv. [38-42] og [20-25] pct. i markedsandel. Det
betyder, at de to store som folge af en godkendelse af fusionen vil have nasten
lige store gevinster ved koordinering. De to store vil samtidig have lige store
muligheder for effektiv gengaldelse. Det vil ikke vare tilfeldet, hvis fusionen
forbydes.

1543. Hertil kommer, at symmetrien i forhold til de mellemstore akterer — Sa-
nistdl og ved et forbud LM — ogsé er storre, hvis fusionen gennemfores, jf. ogsi
ovenfor.

1544. Der vil sdledes vere starre forskel 1 markedsandelen mellem den storste
spiller og den mindste af de storre aktorer, sdfremt fusionen ikke gennemfores.
Det betyder, at de fire grossisters indtjening ved koordination vil vere meget
forskellig. Brdr. Dahl vil saledes tjene mest i kraft af sine [38-42] pct. af mar-
kedet, mens LM kun vil tjene ekstra pa sine [5-15] pct. af markedet. LM vil
derimod kunne tjene procentvis vesentligt mere ved ikke at folge en eventuel
koordineret prisstigning, fordi LM derved vil ege sin markedsandel relativt me-
re end Brdr. Dahl.

1545. Derfor er risikoen ved koordinering storre ved en godkendelse af fusio-
nen end ved et forbud.

1546. Der eksisterer ikke faste holdepunkter - hverken 1 skonomisk teori eller
retspraksis - for hvor symmetriske markedsandelene skal vaere, for at koordine-
ring er sandsynlig. Dog kan der henvises til den britiske Safeway-sag, hvor fire
forskellige kobstilbud blev vurderet '*. Her fandt de britiske konkurrencemyn-
digheder, at konkurrencen blandt supermarkedskaederne ville blive haemmet
betydeligt som felge af koordinerede effekter i 3 af de 4 mulige fusioner, som
derfor blev forbudt. I alle disse 3 tilfelde ville der efter fusionen vere fire
landsdeekkende akterer tilbage pd markedet, og markedsandelene for de fire

"% Competition Commission (2003): Safeway plc. Op.cit. Grunden til at fire forskellige fusio-
ner blev vurderet i samme sag var, at der var indkommet fire forskellige kabstilbud pa den
samme supermarkedskade.
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tilbageverende akterer var noget mere asymmetriske, end tilfeldet er i denne

sag, hvis fusionen tillades'®’.

1547. For det fierde oges adgangsbarriererne, hvis fusionen gennemfores. Det
skyldes, at en interessant opkebsmulighed forsvinder. Dette er ogsé erkendt af
LM, jf. deres business case refereret ovenfor, hvor det n@vnes, at hvis fusionen
ikke bliver til noget, er der lukket for interessante opkebsmuligheder i Dan-
mark.

1548, [ ].
1549, [ 1.

Samlet konklusion vedr. VVS-markedet

1550. Selvom styrelsen anerkender, at den strukturelle forbindelse mellem
Sanistdl og AO elimineres ved en godkendelse af fusionen, konkluderes det, at
en godkendelse af fusionen vil fere til, at den effektive konkurrence hemmes
betydeligt p4 VVS-markedet sammenlignet med en situation, hvor fusionen
forbydes. Der er herved lagt veegt pa, at en godkendelse af fusionen forer til:

e At antallet af store akterer med et landsdaekkende net af filialer re-
duceres fra 4 til 3. Dermed oges risikoen for koordinering sammen-
lignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.

e At gennemsigtigheden eges, hvilket vil geore det lettere at koordine-
re og gore koordineringen mere stabil, fordi det vil vare lettere at
identificere afvigelser og ivarksatte méilrettet gengaldelse sam-
menlignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.

e At symmetrien gges mellem de resterende store akterer med et
landsdakkende filialnet. Dermed bliver incitamenterne til og mu-
lighederne for at koordinere mere ens for de store grossister sam-
menlignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.

e At adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres sammenlignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.

Situationen med og uden fusion pa el-markedet

1551. Oven i de konkurrencemassige problemer, som fusionen medferer pa
VVS-markedet, kommer virkningen af fusionen pa el-markedet. LM har som
navnt en aktiepost 1 AO pa 12,5 pct. Denne aktiepost ma imidlertid antages at

'87 T de tre fusioner, der blev forbudt, havde de fire storste landsdaekkende supermarkedskaeder
efter fusionen folgende markedsandele: Fusion 1: 45/23/19/8, Fusion 2: 33/30/24/8 samt fusion
3:36/32/19/8.
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vaere uden betydning for LM’s incitamenter til at konkurrere pd el-markedet, da
AQ’s markedsandel kun er [2-7] pct.

1552. Parternes tilsagn om ath@ndelse af afdelinger vil, af samme &rsager
som anfert ovenfor under VVS-markedet, ikke med den fornedne grad af sik-
kerhed skabe en vasentlig ny konkurrent med tilstrekkelig markedsstyrke og
skaber dermed ikke en betydelig endring i markedsstrukturen.

1553. Parterne har ikke peget pé et alternativt scenarium for el-markedet. Det
er derfor alene et spergsmal om, hvorvidt den effektive konkurrence pa el-
markedet hemmes betydeligt som folge af fusionen sammenlignet med mar-
kedsforholdene i dag. Styrelsen leegger ved denne vurdering markedsandelene
pa el-markedet som angivet i figur 7.4.2 til grund.

Figur 7.4.2. Markedsandele pa el-markedet ved forbud hhv. godkendelse
af fusionen

EL -markedet ved forbud
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1554. El-grossisternes distribution foregér som afhentningssalg, leveringssalg,
forskrivningssalg eller projektsalg. El-markedet er karakteriseret ved, at en
storre andel af salget foregdr ved leveringssalg, fordi elektroniske bestillings-
former er mere udbredt blandt kunderne end pa VVS-markedet. Afhentnings-
salg har sterst betydning for de mindre kunder, hvilket bekraftes af parternes
heringssvar. Det betyder, at et landsdekkende filialnet er af stor betydning for
denne kundegruppe. Det betyder, at AO er mere konkurrencedygtig i det mind-
ste over for den store gruppe af el-installaterer end konkurrenter, der ikke har
et landsdeekkende filialnet.
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1555.  En koordineret forhejelse af priserne blandt de store grossister mé isar
forventes at ramme de mange mindre el-installaterer. Disse stér for i alt 66 pct.
af omsatningen, men har hver is&r ingen kebermagt af betydning. For de min-
dre el-installaterer har naerhed til grossisten som navnt stor betydning. Ved
vurderingen af, hvordan fusionen pavirker konkurrencesituationen, ma der der-
for legges sarlig stor vaegt pa udviklingen i antallet af akterer med et lands-
dekkende filialnet. Dermed kan Otra ikke tillegges helt den samme konkur-
rencemassige betydning som AO.

1556. Det er vurderingen, at en gennemforsel af fusionen hemmer konkur-
rencen betydeligt sammenholdt med situationen ved et forbud. Sandsynlighe-
den for, at de store grossister som led i en koordineret adfaerd vil have priserne
over for kunderne og vil konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes. Det skyl-
des primert, at fusionen reducerer antallet af akterer med et landsdeekkende fi-
lialnet fra 3 til 2, at gennemsigtigheden pd markedet oges, at de to storste akto-
rer ved fusionen bliver mere symmetriske, og at adgangsbarriererne til marke-
det vokser.

1557. Parterne har anfort, at der ikke vil vaere nogen effekt af fusionen, fordi
de to sterste efter fusionen fortsat vil vaere Solar og den fusionerede enhed med
Otra som den tredjestorste grossist.

1558. Styrelsen er ikke enig i parternes analyse.

1559. For det forste reduceres antallet af aktorer med et landsdakkende net af
filialer fra 3 til 2 hvis fusionen gennemfores. Dermed oges den ekonomiske til-
skyndelse for de store grossister til at koordinere deres adfaerd. Gevinsten for
den enkelte grossist vil sdledes vare storre, fordi der er faerre grossister, som
skal dele den samlede gevinst. Det gger sandsynligheden for, at den koordine-
rede adferd opstar og kan fastholdes over tid. Samtidig eges gennemsigtighe-
den, jf. nedenfor.

1560. De to sterste grossister vil have mest at vinde ved en koordineret ad-
feerd. Det ma derfor antages, at det vil vare én af de to sterste grossister som
vil tage initiativ til en koordineret forhgjelse af priserne.

1561. De mindre grossister vil ogsa have fordele af at felge en koordineret ad-
feerd fra de storste. De mindre vil imidlertid have en storre tilskyndelse til at
afvige, fordi den mulige gevinst i markedsandele og indtjening ved at afvige er
relativt storre for virksomheder, der 1 udgangspunktet har en mindre markeds-
andel. Ved et forbud mod fusionen vil der vaere to mindre — Otra med en mar-
kedsandel pé [2-7] pct. og AO med en markedssandel pé [2-7] pct. - der begge
skal folge med i den koordinerede adfzrd, for at den skal kunne opretholdes.
Ved en godkendelse af fusionen er der kun er én mindre grossist - Otra - der
skal folge med. Det er derfor mere sandsynligt, at et forbud vil fere til, at en af
de mindre grossister afviger fra koordineret adfaerd.

321/359



1562. Det er styrelsens vurdering, at selvom AO for fusionen blot har en mar-
kedsandel pa [2-7] pct., er AO en vasentlig aktuel og potentiel konkurrent, der
elimineres med fusionen.

1563. Et landsdekkende filialnet og et fuldt sortiment er af central betydning
for grossisterne konkurrencemuligheder, jf. vurderingen ovenfor. AO er i dag
den eneste konkurrent til de to store med et landsdekkende filialnet. Som
navnt er det is@r af stor betydning for de sma installaterer, der i1 serlig grad
handler lokalt, og som, jf. vurderingen, er dem, der forventes at blive ramt af
hgjere priser som folge af koordineret adfaerd.

1564. Dertil kommer, at AO med sit one-stop-shop koncept, hvor kunderne
bade kan kebe VVS- og el-materiel har en konkurrencemaessig fordel sammen-
lignet med Otra, der kun er aktiv pd el-markedet. AO kan dermed til en vis
grad udnytte sin kundebase pd VVS-/VA-markedet pa el-markedet. AO vil i
kraft heraf og sit landsdekkende filialnet ogsd kunne ege sin markedsandel
vasentligt kraftigere end Otra, safremt de to store grossister métte have priser-
ne. Det er derfor styrelsens vurdering, at AO for fusionen laegger et vasentligt
konkurrencepres, om end AO’s markedsandel er relativt lille.

1565. Desuden vil AO have meget at vinde ved at afvige fra den koordinerede
adferd. Og den forventede gevinst ved koordinering vil vaere mindre for AO
end for de andre store grossister. AO ma sdledes antages at have incitamenter
til at bryde en koordinerende adfaerd. Otra ma ogsa antages at have disse inci-
tamenter, men kan kun i mindre grad udnytte dem pa grund af de f2 filialer.

1566. Udover de navnte grossister findes der enkelte sma grossister, som
principielt kunne danne modvagt til en koordineret adferd. Det galder iser
Sanistél, der er ny pa el-markedet, med en markedsandel under [0-5] pct., men
som er mellemstor pad VVS-markedet. Det vil imidlertid vare risikabelt for Sa-
nistal at bryde en koordination péd el-markedet, fordi de ville risikere at blive
gengeldt pA VVS-markedet, der er meget mere betydningsfuldt for Sanistal
med en markedsandel pé [15-20] pct.

1567. For det andet oges gennemsigtigheden ved en gennemforelse af fusio-
nen, fordi der vil vere en konkurrent mindre at holde gje med.

1568. Hvis fusionen godkendes vil der kun vare to store grossister tilbage
med et landsdekkende filialnet. Otra vil vare tilbage som den tredjestorste
grossist. Otra har kun 6 salgsafdelinger/-kontorer beliggende i Valby, Odense,
Arhus, Redekro, Holstebro og Aalborg, men kan dog levere i hele landet. Med
kun to grossister med landsdakkende filialnet tilbage, der samtidig har en sam-
let markedsandel pa [90-95] pct., vil gennemsigtigheden vere meget stor, idet
Solar og den fusionerede enhed stort set kan ngjes med at holde gje med hinan-
den.
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1569. Det er derfor styrelsens vurdering, at en gennemforelse af fusionen vil
fore til storre gennemsigtighed pd markedet sammenlignet med situationen,
hvor fusionen forbydes. Dermed bliver det lettere at koordinere, og koordine-
ringen vil vere mere stabil, fordi det vil vare lettere at identificere afvigelser
og ivaerksatte mélrettet gengaeldelse.

1570. For det tredje vil markedsandelene mellem de resterende to grossister
vaere mere symmetriske, hvis fusionen godkendes, end hvis den forbydes. Hvis
fusionen godkendes vil de to store grossister — Solar og LM — have markedsan-
dele pa hhv. [46-51] og [40-45] pct., mens de to store i tilfeelde af et forbud vil
have hhv. [46-51] og [35-40] pct. i markedsandel. Det betyder, at de to store
ved en godkendelse af fusionen vil kunne opné nesten lige store gevinster ved
koordinering. De to store vil samtidig have lige store muligheder for effektiv
gengzldelse. Det vil ikke i helt samme grad vere tilfeldet, hvis fusionen for-
bydes. Derfor er risikoen ved koordinering sterre ved en godkendelse af fusio-
nen end ved et forbud.

1571. For det fjerde oges adgangsbarriererne, hvis fusionen gennemfores. Det
skyldes, at en interessant opkebsmulighed forsvinder. Dette er ogséd erkendt af
LM, jf. deres business case refereret ovenfor, hvor det nevnes, at hvis fusionen
ikke bliver til noget, er der lukket for interessante opkebsmuligheder i Dan-
mark. Hvis AO skulle blive opkebt af en udenlandsk akter, forekommer det
sandsynligt, at den nye ejer ville se muligheder i at sege at ekspandere el-delen.

Samlet konklusion vedr. el-markedet

1572. Det konkluderes pd den baggrund, at en godkendelse af fusionen vil fo-
re til, at den effektive konkurrence haemmes betydeligt pa el-markedet sam-
menlignet med en situation, hvor fusionen forbydes. Der er herved lagt vegt
pa, at en godkendelse af fusionen forer til:

e At antallet af grossister med et landsdaekkende net af filialer reduce-
res fra 3 til 2. Dermed oges risikoen for koordinering sammenlignet
med, hvis fusionen ikke gennemfores.

e At gennemsigtigheden eges. Der er kun to store grossister med en
samlet markedsandel pa [90-95] pct. tilbage. Det vil gore det lettere
at koordinere og koordineringen vil vere mere stabil, fordi det vil
vaere lettere at identificere afvigelser og ivarksatte malrettet gen-
geldelse sammenlignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.

e At symmetrien oges mellem de to store akterer med et landsdaek-
kende filialnet. Dermed bliver incitamenterne til og mulighederne
for at koordinere mere ens for de store grossister sammenlignet
med, hvis fusionen ikke gennemfores.
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e At adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres sammenlignet med, hvis fusionen ikke gennemfores.



7.5 Efficiency defence

1573. Ved vurderingen af en fusions virkninger skal der foretages en samlet
konkurrencemassig vurdering af fusionen, herunder om fusionen medforer ef-
fektivitetsgevinster, der opvejer eventuelle skadevirkninger pad konkurrencen

samt iser potentielle skadevirkninger for forbrugerne'™.

1574. For at Konkurrencemyndighederne kan tage hensyn til effektivitets-
gevinster i sin vurdering af fusionen, og né frem til den konklusion, at der som
folge af effektivitetsgevinsterne ikke er nogen grund til at forbyde fusionen,
skal gevinsterne veare til gavn for forbrugerne, vare fusionsspecifikke og pavi-

selige. Alle tre betingelser skal vaere opfyldt'®’.

7.5.1 Parternes argumenter

1575. Det er helt grundleeggende parternes opfattelse, at fusionen er konkur-
rencefremmende, idet parternes virksomheder som folge af fusionen bliver me-
re effektive. Da parterne agerer pa sterkt konkurrenceudsatte markeder, vil
parternes kunder saledes nyde fordel af effektivitetsgevinsten.

1576. Parterne har narmere redegjort for fusionens effektivitetsgevinster i
anmeldelsen, herunder udarbejdet business case'”, i parternes svar pa styrel-
sens supplerende spergsmal af henholdsvis den 27. december 2007 og den 17.
januar 2008 samt 1 heringssvaret af 6. april 2008.

1577. Parterne har i anmeldelsen indledningsvist anfert: “Effektiv drift af en
specialgrossistvirksomhed 1 Danmark kraver, at virksomheden har en betyde-
lig sterrelse. Danske specialgrossister foretager en vesentlig del af deres ind-
kab pé et internationalt marked med meget store akterer. Kun hvis virksomhe-
den kan foretage tilstraekkeligt store indkeb, kan den opna attraktive priser og
vilkdr og derigennem mulighed for at tilbyde sine kunder konkurrencedygtige
priser.

1578. Det hgje serviceniveau, som markedet kraever, medferer hoje faste ud-
gifter navnlig til logistik, it samt drift af salgsafdelinger. En betydelig del af
udgifterne til logistik, it og salgsafdelinger er uathaengig af specialgrossistens
oms&tning. En hgj omsatning vil derfor medfere lavere gennemsnitlige udgif-
ter til logistik, it og salgsafdelinger, og er derfor nedvendig for en optimal
drift”.

1579. Parterne finder mere konkret, at fusionen vil medfere effektivitetsge-
vinster pa indkeb, logistik, salg og administration:

'8 Pkt. 76 i Kommissionens retningslinjer for vurdering af horisontale fusioner efter Radets
forordning om kontrol med fusioner og virksomhedsovertagelser (2004/C 31/03).

'8 Pkt. 78 i Kommissionens retningslinjer for vurdering af horisontale fusioner efter Radets
forordning om kontrol med fusioner og virksomhedsovertagelser (2004/C 31/03).

%01 Ms business case er vedlagt radsnotatet som bilag 12.
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e Indkgb

e Logistik
P OO PPP 1.

e Administration

ol TR 1.

7.5.2 Styrelsens bemaerkninger

1580. Det fremgar af Kommissionens retningslinjer, jf. pkt. 77, at konkurren-
cestyrelsen skal undersoge “alle underbyggede pastande om effektivitetsgevin-
ster”, samt at effektivitetsgevinsterne skal vere tilstreekkeligt dokumenteret.

1581. For sa vidt angér betingelsen om paviselighed, fremgér det af retnings-
linjerne, jf. pkt. 87: ”De fleste af de oplysninger, som kan satte Kommissionen
i stand til at vurdere, om fusionen medferer den type effektivitetsgevinster, der
betyder, at den kan godkendes, er udelukkende i fusionsparternes besiddelse.
Det péhviler derfor de anmeldende parter i god tid at meddele alle de relevante
oplysninger, der er nedvendige for at pavise, at effektivitetsgevinsterne er fusi-
onsspecifikke og sandsynligvis vil blive realiseret.”

1582. Styrelsen fandt ikke, at de af parterne anforte effektivitetsfordele i an-
meldelsen var dokumenteret eller tilstreekkelig sandsynliggjort, hvorfor styrel-
sen ved skrivelse af 12. december 2007 spurgte nermere ind til dokumentati-
onsgrundlaget for de anforte effektivitetsfordele, som parterne svarede pa ved
skrivelse af 27. december 2007.

e Styrelsens speargsmal 10: ”Redeggr for hvilke beregningsmaessige for-
udseaetninger der er lagt til grund for opggarelserne af potentielle effek-
tivitetsgevinster, jf. siderne 68-71 i anmeldelsen.”

e Parternes svar: ”Som anfart har LM ikke haft lejlighed til at foretage en
due diligence pa AO og har derfor matte foretage sine skan over de po-
tentielle effektivitetsgevinster ud fra offentligt tilgeengeligt materiale om
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AO. Skennene er derfor behaftet med stor usikkerhed. De foretagne
sken fremgar af LMs business case, der er fremlagt som bilag 9 til fusi-
onsanmeldelsen, navnlig s.4-7.”

e Styrelsens spergsmal 12: I tilknytning hertil bedes det oplyst, hvor
mange og hvilke af de fusionerende parters eksisterende afdelinger
man pataenker pa sigt at nedlaegge eller leegge sammen.”

e Parternes svar:

e Styrelsens spergsmal 13: ”Endelig skal styrelsen udbede sig en kon-
kret redegarelse for, hvorledes effektivitetsgevinsterne ved en fusion
ogsa vil tilfalde virksomheder pa afsaetningsmarkedet.”

Parternes sVar: [ ...o.iii i e 1

1583. Styrelsen spurgte endvidere ind til dokumentationsgrundlaget for de an-
forte effektivitetsgevinster ved skrivelse af 20. december 2007, som parterne
har svaret pa ved skrivelse af 17. januar 2008:

e Styrelsens spergsmal 43: ”Det er pa side 69 anfert, at Brgdrene A
& O Johansen i dag keber VVVS-artikler til lavere priser end Lem-
vigh-Muller A/S. Det bedes angivet, hvad besparelsen vil udgare,
safremt Lemvigh-Muller kan kegbe ind til de lavere priser, som
Bragdrene A & O Johansen opnar”.

Parternes svar herpa: [........c.oooviiiiiiiiii

e Styrelsens sporgsmal 44: “Der er endvidere pa side 69 anfert, at
det antages, at den fusionerede virksomhed vil kunne opna bedre
vilkar end parterne hver for sig. Det bedes angivet, om dette er te-
stet med leverandgrerne”.

e Parternes svar herpa: [.......ccoeviiiiiiiiniiii 1”

1584. Styrelsen har i heringsnotatet anfort: At parterne ikke har dokumente-
ret eller pd anden made sandsynliggjort, at den fusionerede enhed skulle kunne
opnd mere fordelagtige indkebspriser, end parterne hver for sig opnér for fusi-
onen. Derimod har grossisterne peget pa, at en foragelse af indkebsvolumen fra
et 1 forvejen hejt niveau ikke giver lavere indkebspriser af betydning”.

1585. Parterne har i deres forste horingssvar af 6. april hertil anfort: ”Helt ge-
nerelt mé det betragtes som sandsynligt, at en foregelse af indkebsvolumen vil
fore til lavere indkebspriser, navnlig p&d de markeder, hvor parterne for fusio-
nen er sma. Sdfremt styrelsen mener, at det skal laegges til grund, at en foregel-
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se af indkebsvolumen ikke forer til lavere indkebspriser, ma styrelsen doku-
mentere denne opfattelse. Styrelsens henvisning til udtalelser fra unavngivne,
konkurrerende grossister kan i den henseende ikke tillegges storre vegt end
parternes udtalelser, jf. generaladvokat Kokotts forslag af 13. december 2007
til afgorelse af sag C-413/06 P, Bertelsmann, punkt 191.”

1586. Styrelsen bemerker hertil, at det pahviler parterne at fremlegge forne-
den dokumentation for, at kravene til effektivitetsgevinster er opfyldt, jf.
Kommissionens retningslinjer pkt. 87: ’Det pahviler derfor de anmeldende
parter i god tid at meddele alle de relevante oplysninger, der er ngdvendige for
at pavise, at effektivitetsgevinsterne er fusionsspecifikke og sandsynligvis vil
blive realiseret. Det pahviler ogsa de anmeldende parter at vise, i hvilket om-
fang effektivitetsgevinsterne vil opveje de negative virkninger for konkurren-
cen, som fusionen ellers kunne medfare, og derfor gavne forbrugerne.”

1587. Vedr. dokumentationskravet for pdviselighed fremgar det endvidere af
kommissionens retningslinjer for vurdering af horisontale fusioner, jf. pkt. 86:
“Effektivitetsgevinsterne skal veere paviselige, s& Kommissionen kan vare ri-
melig sikker pa, at det er sandsynligt at de realiseres, og de skal vare tilstraek-
kelige til at opveje en fusions potentielle skadelige virkninger for forbrugerne.
Jo mere pracise og overbevisende de fremfarte effektivitetsgevinster er, jo bed-
re kan Kommissionen vurdere dem. Hvis det er rimeligt muligt, skal effektivi-
tetsgevinsterne og de fordele, de medfarer for forbrugerne, derfor opgeres tal-
maessigt. Nar de oplysninger, som er ngdvendige for at der kan foretages en
precis kvantitativ analyse ikke foreligger, skal det vaere muligt at forudse en
klar paviselige positiv virkning for forbrugerne, og den ma ikke vaere ubetyde-
lig. Jo leengere ude i fremtiden effektivitetsgevinsterne forventes at manifestere
sig, jo mindre sandsynligt er det for Kommissionen, at de realiseres.”

1588. I det andet heringssvar af 15. april 2008 har parterne uddybet bemaerk-
ningerne angdende mulige effektivitetsgevinster som folge af fusionen. Parter-
ne anforer, at:

1589, et 1
1590, [ ]
1590 [ ]
1592 [t ]

1593. Sanistal A/S har vurderet, at de kan spare DKK 170-200 mio. ved at
sammenlagge deres lagre til to centrallagre (meddelt 1 deres arsrapport 2007
samt delérsrapporter for 2. og 3. kvartal 2007).
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1594, e, ]
1505, vttt e ettt et ]
1596, [ovvvee e, ]
1507, e et 1

1598. Styrelsen anerkender, at jo sterre indkebsstyrke en virksomhed har, des
billigere kan virksomheden kebe ind, idet skalafordelene dog aftager. Styrelsen
anerkender ogsé, at fusionen vil medfere effektivitetsgevinster i form af sam-
menlaegning af afdelinger, sammenlagning af lagerfunktioner mv.

1599. Parterne har forst med deres andet heringssvar af 15. april fremsendt
visse konkrete oplysninger om de effektivitetsgevinster, som fusionen vurderes
at medfore, herunder skensmaessige angivelser af storrelsesordenen af samme.

1600. Parterne har imidlertid ikke fremsendt nogen dokumentation for, hvor-
dan de anslédede virkninger er beregnet, og dermed hvilke konkrete @ndringer,
som ligger til grund for disse skensmessige overslag. Parterne har heller ikke
redegjort for, indenfor hvilken tidshorisont effektivitetsgevinsterne forventes at
indtraede.

1601. Der foreligger derfor ikke noget grundlag for at vurdere, om de konkre-
te skonsmassigt ansldede effektivitetsgevinster er fusionsspecifikke og sand-
synligvis vil blive realiseret. De oplysninger, som parterne har fremlagt, lever
saledes pd ingen made op til dokumentationskravene vedr. paviselighed, jf.
Kommissionens retningslinier for vurdering af horisontale fusioner citeret
ovenfor.

1602. Parternes oplysninger tyder [..........ooiiiiiiiiiiiiiii e, ].

1603. Parterne har heller ikke dokumenteret eller sandsynliggjort, at de an-
sldede effektivitetsgevinster vil have en klar paviselig positiv virkning for for-
brugerne, eller pavist at den ikke er ubetydelig.

1604. Hertil kommer, at parterne i deres andet heringssvar nevner forhold,
der vil fore til gget indtjening for parterne, men som ikke er effektivitetsgevin-
ster. Det anfores sdledes: ”Endelig vil AO kunne foretage veesentligt sterre salg
af egne produkter, hvor avancen er markant stgrre”. Dette kunne indikere, at
parterne ikke klart sondrer mellem effektivitetsgevinster og andre virkninger af
fusionen, som medferer en gget indtjening for parterne.

1605. 1 forlengelse heraf bemarkes, at det forhold, at LM’s kebstilbud for
preferenceaktierne i AO pa dagen for dets annoncering var 78 pct. over kursen
pa Kebenhavns Fondsbers, mé indebaere, at LM paregner, at en vesentlig del
af de synergigevinster, der kan opnds ved fusionen, vil give sig udslag i eget
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overskud og sdledes ikke vil tilfalde den fusionerede enheds kunder og i sidste
ende forbrugerne.

1606. Samlet kan det konkluderes, at parterne ikke har dokumenteret eller til-
streekkelig sandsynliggjort, at fusionen medferer sddanne effektivitetsgevinster,
der kan opveje de negative virkninger for konkurrencen, som fusionen medfo-
rer, hvorfor der ikke kan leegges vaegt herpa ved vurderingen af fusionens virk-
ninger.
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7.6 Samlet vurdering

1607. En fusion, der ikke heemmer den effektive konkurrence betydeligt,
navnlig som felge af skabelsen eller styrkelsen af en dominerende stilling, skal
ifelge konkurrencelovens § 12 c, stk. 2, godkendes. En fusion, der haemmer
den effektive konkurrence betydeligt, navnlig som felge af skabelsen eller
styrkelsen af en dominerende stilling, skal derimod forbydes.

1608. Vurderingskriteriet er ens for sager, hvor fusionen henholdsvis godken-
des eller forbydes. Det folger heraf, at konkurrencemyndigheden skal fremlaeg-
ge de fornedne data mv., der kan begrunde, at myndigheden treffer den pagel-
dende afgorelse. En fusion kan saledes ikke godkendes blot ud fra en betragt-
ning om, at man ikke har data, der kan begrunde et forbud. En godkendelse
forudsetter, at der er fremlagt fornedne faktuelle data mv., der kan underbygge
afgerelsen. Kravene til det bevis, der skal fores i fusionssager, hvor der ned-
leegges forbud kan séledes ikke antages at vaere hgjere end kravene til det be-
vis, der skal fores i en sag, hvor fusionen godkendes.

1609. Pé baggrund af ovenstdende ma folgende leegges til grund for vurderin-
gen af fusionen mellem LM og AO.

VVS-markedet

1610. Fusionen forer til, at de fire store landsdakkende grossister pd VVS-
markedet reduceres til tre, den fusionerede enhed, Brdr. Dahl og Sanistil. Den
strukturelle forbindelse mellem Sanistal og AO vil ophere i kraft af den betin-
gede aftale om, at LM keber Sanistéls aktiepost 1 AO.

1611. Det er vurderingen, at fusionen mellem LM og AO vil gge sandsynlig-
heden for koordineret adferd pd VVS-markedet. Risikoen for koordineret ad-
feerd skyldes den heje koncentration med fa store akterer sammenholdt med,

e at gennemsigtigheden pd VVS-markedet er stor og eges som folge
af fusionen,

e at der eksisterer troverdige afskrakkelsesfaktorer, og

e at der ikke er modvagte af betydning, og at de, som findes, mind-
skes

1612. Betingelserne for, at der opstar koordineret adferd pd VVS-markedet,
er siledes opfyldt. En reekke andre markedskarakteristika understotter denne
vurdering.

1613. Den strukturelle forbindelse mellem Sanistal og AO elimineres ved en
gennemforelse af fusionen. Sammenholdt med en situation, hvor fusionen for-
bydes, vil en gennemforelse af fusionen imidlertid fore til,
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e at antallet af store aktorer med et landsdaekkende net af filialer re-
duceres fra 4 til 3,

e at gennemsigtigheden ages, hvilket vil gere det lettere at koordinere
og gere koordineringen mere stabil, fordi det bliver nemmere at
straffe afvigere,

e at symmetrien oges mellem de resterende store akterer med et
landsdakkende filialnet, hvilket vil reducere incitamenterne til afvi-

e,

e at adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres.

1614. Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-
feerd vil have priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

Pé den baggrund konkluderes, at en gennemforelse af fusionen vil fere til, at
den effektive konkurrence haemmes betydeligt p4 VVS-markedet, jf. konkur-
rencelovens § 12 c, stk. 2.

El-markedet

1615. Fusionen forer til, at de tre grossister med landsdakkende filialnet pa
el-markedet reduceres til to, den fusionerede enhed og Solar. AO er i dag en
forholdsvis lille akter med en markedsandel pé [2-7] pct., men har i kraft af sit
udstrakte filialnet vaesentlig betydning for konkurrencen pa markedet.

1616. Det er vurderingen, at fusionen mellem LM og AO vil gge sandsynlig-
heden for koordineret adfeerd pd el-markedet. Risikoen for koordineret adferd
skyldes den hgje koncentration med fa store akterer ssmmenholdt med,

e at gennemsigtigheden pa el-markedet er stor og eges som folge af
fusionen,

e at der eksisterer trovaerdige afskraekkelsesfaktorer, og

e at der ikke er modvagte af betydning, og at de, som findes, mind-
skes.

1617. Betingelserne for, at der opstar koordineret adfaerd pa el-markedet, er
saledes opfyldt. En reekke andre markedskarakteristika understotter denne vur-
dering.

1618. Sammenholdt med en situation, hvor fusionen forbydes, vil en gennem-
forelse af fusionen fore til,
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e at antallet af store aktorer med et landsdaekkende net af filialer re-
duceres fra 3 til 2,

e at gennemsigtigheden ages, hvilket vil gere det lettere at koordinere
og gere koordineringen mere stabil, fordi det bliver nemmere at
straffe afvigere,

e at symmetrien oges mellem de resterende store akterer med et
landsdakkende filialnet, hvilket vil reducere incitamenterne til afvi-

e,

e at adgangsbarriererne oges, fordi en interessant opkebsmulighed
elimineres.

1619. Sandsynligheden for, at de store grossister som led i en koordineret ad-
feerd vil have priserne og konkurrere mindre aggressivt om hinandens kunder
efter fusionen, er sdledes stor og sterre, end hvis fusionen forbydes.

1620. Pa den baggrund konkluderes, at en gennemforelse af fusionen vil fore
til, at den effektive konkurrence haemmes betydeligt pa el-markedet, jf. konkur-
rencelovens § 12 c, stk. 2.

VVT-markedet og markedet for stal og metaller

1621. Styrelsen har ikke foretaget en nermere undersggelse af, om fusionen
vil kunne fore til koordineret adferd pad markedet for salg af VVT-artikler til
professionelle kunder, idet det ikke er afgerende for den samlede vurdering af
fusionens virkninger. Fusionen heemmer ikke den effektive konkurrence bety-
deligt pa markedet for salg af stdl og metaller til professionelle kunder.
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7.7 Vurdering af tilbudte tilsagn
7.7.1 Indledning

1622. De danske regler for fusionskontrol folger EU’s regler, og Kommissio-
nens praksis pd omradet er derfor vejledende for den danske handhavelse af
fusionsreglerne. Det gaelder ogsé for sa vidt angar vurdering af tilsagn om a&n-
dring af fusioner.

1623. 1 forbindelse med de lebende dreftelser om denne fusion pa en raekke
meder mellem Konkurrencestyrelsen og parterne'®' har parterne tilbudt at afgi-
ve tilsagn vedrerende den strukturelle forbindelse til Sanistal. Under disse drof-
telser har styrelsens understreget, at forholdet vedrerende Sanistal ikke udgjor-
de styrelsens primare betenkelighed, men var et forverrende forhold. Styrel-
sen opfordrede parterne til at overveje, om de kunne stille yderligere tilsagn,
der kunne afthjalpe de problemer, som styrelsen i sine forelgbige analyser hav-
de identificeret pa VVS- og el-markederne 1 form af koordination af priserne pa
de to markeder.

1624. Styrelsen fremsendte saledes et notat til parterne den 4. marts med en
redegoerelse for styrelsens betaenkeligheder angdende koordinerede virkninger
pa VVS- og el-markederne som folge af fusionen. Det blev 1 notatet anfort, at
Sanistéls aktiepost i AO var et forveerrende forhold. Styrelsens betenkelighe-
der blev uddybet over for parterne pd meder den 10. marts og den 12. marts.

1625. Sanistél indgik den 14. april 2008 en betinget akticoverdragelsesaftale
med LM, hvorefter LM erhverver Sanistéls aktiepost i AO til kurs 2.500. Ak-
tieoverdragelsesaftalen er betinget af Konkurrenceradets godkendelse af fusio-
nen mellem AO og LM.

1626. 1 forlengelse heraf har parterne den 15. april 2008 tilbudt at afgive til-
sagn, der sikrer, at den betingede overdragelsesaftale mellem Sanistdl og LM
gennemfores, sdfremt fusionen godkendes (tilsagn 1). Desuden har parterne til-
budt at afgive tilsagn vedr. deres deltagelse 1 Rorforeningen, hvorefter parterne
fremover afstér fra at indberette omsatningstal til Rerforeningen (tilsagn 2).

1627. Inden rddsmedet den 23. april 2008 sendte parterne den 22. april en
samlet tilsagnspakke, der udover de to ovenfor navnte tilsagn indeholder til-
sagn om athendelse af [..] salgsafdelinger (tilsagn 3) samt et letter of intent
mellem LM, AO og Ahlsell. Af det nevnte letter of intent fremgér, at de fusio-
nerede parter efter radets godkendelse vil indlede forhandlinger med Ahlsell
om at overdrage de [..] forretningssteder, samt at Ahlsell overvejer at overtage
de fem afdelinger, LM allerede har lukket i marts maned.

1628. Konkurrencerddet besluttede pa medet den 23. april at give formand-
skabet mandat til at forlenge fristen for behandlingen af sagen for at give sty-

! Bla. meder den 8. februar, den 10. og den 12. marts 2008.
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relsen mere tid til at realitetsbehandle det senest fremsendte tilsagn. Formand-
skabet besluttede den 28. april at forlaenge fristen til at traeffe afgerelse i sagen
til den 16. maj.

1629. Styrelsen afholdt mede med parterne torsdag den 24. april. Her rede-
gjorde styrelsen for, at styrelsens umiddelbare vurdering af det foreliggende til-
sagn var, at det ikke med tilstreekkelig sikkerhed ville lose de identificerede
konkurrenceproblemer. Styrelsen gjorde endvidere parterne opmearksom pa
muligheden for at fremsette yderligere tilsagn. Efter medet anmodede parterne
Konkurrenceradet om at treeffe beslutning pa det foreliggende grundlag.

1630. I det folgende vurderes derfor det tilsagn, parterne fremsendte til styrel-
sen den 22. april. Forst beskrives Kommissionens praksis i forhold til accept af
tilsagn, herunder serligt tilsagn der vedrerer frasalg. Derefter vurderes parter-
nes tilsagn om keb af Sanistdls aktiepost 1 AO samt tilsagnet vedr. indberetning
til Rerforeningen. Endelig vurderes parternes tilsagn om at athande [..] forret-
ningssteder.

7.7.2. Kommissionens praksis i forbindelse med frasalg

1631. Kommissionen offentliggjorde 1 2001 en meddelelse om lgsninger, der
er acceptable i henhold til fusionsforordningen'®?. Formélet med meddelelsen
er at yde vejledning om tilsagn i forbindelse med fusioner. I 2007 udsendte
Kommissionen en revideret version af vejledningen, som har veret i offentlig
hering og snart ventes vedtaget'””. Baggrunden for Kommissionens reviderede
vejledning er, at fusionsforordningen blev @ndret i 2004, og at Kommissionen
onskede at inddrage resultaterne af en undersogelse af effektiviteten af tilsagn 1
Kommissionens tidligere afgerelser og en rekke EU-domme i fusionssager.

Der tages i det folgende udgangspunkt i udkastet til revideret vejledning'**.

12 Meddelelse fra Kommissionen om lgsninger, der er acceptable i henhold til Radets forord-
ning (EQF) nr. 4064/89 og Kommissionens forordning (EF) nr. 447/98 fra EF-Tidende nr. C 68
af2.3.2001.

' Udkast til revideret meddelelse om lesninger i henhold til Radets forordning (EQF) nr.
139/2004 og Kommissionens forordning (EF) nr. 802/2004, jf. Generaldirektoratet for Konkur-
rences hjemmeside:
http://ec.europa.eu/comm/competition/mergers/legislation/merger_remedies.html.

Dette udkast findes endnu ikke i en dansk version.

19 Forskellen mellem de to versioner af Kommissionens vejledning er, at det nye udkast ud-
bygger den eksisterende meddelelse, idet de bygger pa de samme principper. Udkastet afspejler
bl.a. en r&kke vaesentlige domme i EU fusionssager fra EF-domstolene og Kommissionens er-
faringer fra en undersggelse af en lang rekke af Kommissionens tilsagnsafgerelser, jf. Merger
Remedies Study, Public version, DG COMP, European Commission, October 2005,
http://ec.europa.eu/comm/competition/mergers/studies_reports/remedies_study.pdf.

Desuden tager det nye udkast hejde for @ndringen af fusionskontrolforordningen i 2004, hvor
bl.a. den materielle dominanstest blev &ndret til en SIEC-test, jf. afsnit 5.
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1632. Kommissionens vejledning redeger for de generelle principper, der
gelder for lesninger 1 form af tilsagn, der kan accepteres af Kommissionen.
Vejledningen beskriver ogsé de vigtigste former for tilsagn, der hidtil er blevet
accepteret af Kommissionen, og redeger for de krav, som forslag til tilsagn skal
opfylde og de krav, der gaelder, for sa vidt angar gennemforelsen af tilsagn.

1633. I vejledningen redegores bl.a. for ansvarsfordelingen mellem Kommis-
sionen og parterne. Kommissionen har bevisbyrden for at pavise, at en fusion
haemmer den effektive konkurrence betydeligt og skal kommunikere eventuelle
betaenkeligheder til parterne, s& de har mulighed for at formulere egnede til-
sagn. Det er parternes ansvar at fremsatte tilsagn som kan lose de identificere-
de betenkeligheder, jf. udkast til ny vejledning i punkt 6:

It is then for the parties of a concentration to put forward commitments;
the Commission is not in a position to impose unilaterally any conditions
to an authorisation decision, but only on the basis of the parties’ commit-
ments. Even if the parties choose to address the competition concerns by
proposing commitments which go further than what is necessary to main-
tain the competitive situation existing before the concentration, the Com-
mission does not have any discretion to refuse them and to impose unilat-
erally other conditions to the authorisation decision. If, however, the par-
ties do not validly propose remedies adequate to eliminate competition
concerns, the only possibility will be to adopt a prohibition™

1634. Det fremgar videre af udkastet, at tilsagn skal vare tilstraekkelige til at
flerne de konkurrencemassige betaenkeligheder, som Kommissionen har iden-
tificeret:

”Whereas the parties have to propose commitments sufficient to remove
the competition concerns and submit necessary information to assess them,
it is for the Commission to establish whether or not a concentration, as
modified by commitments validly submitted, must be declared incompati-
ble with the common market because it leads, despite the commitments, to
a significant impediment of effective competition. The burden of proof for
a prohibition or authorisation of a concentration modified by commitments
is therefore subject to the same criteria as an unmodified concentration
(pkt. 8)”.

1635. 1 vejledningen er det praciseret hvilke betingelser, der skal vere op-
fyldt, for at tilsagn kan accepteres af Kommissionen. Disse betingelser gér bl.a.
ud pé, at de fremsatte tilsagn fuldstendigt skal eliminere Kommissionens be-
tenkeligheder og skal kunne implementeres effektivt. Samtidig skal de vere
lette at overvdge og have de nedvendige afskrekkende egenskaber. Betingel-
serne fremgér af vejledningsudkastets punkt 9-11:
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... The commitments have to eliminate the competition concerns entirely
and have to be comprehensive and effective from all points of view. Fur-
thermore, commitments must be capable of being implemented effectively
within a short period of time as the conditions of competition will not be
maintained until the commitments have been fulfilled. (pkt. 9).

Structural commitments, in particular divestitures, proposed by the par-
ties, will meet the condition only in so far as the Commission is able to
conclude with the requisite degree of certainty that it will be possible to
implement them and that it will be likely that the new commercial structure
resulting from them will be sufficiently workable and lasting to ensure that
the significant impediment to effective competition will not materialise.
(pkt. 10).

The requisite degree of certainty concerning implementation of the pro-
posed commitments may in particular be affected by risks in relation to the
transfer of a business to be divested, such as conditions attached by the
parties to the divestiture, third party rights in relation to the business or
the risk of finding a suitable purchaser, as well as the risks in relation to
the degradation of the assets until the divestiture has taken place. It is in-
cumbent on the parties to remove such uncertainties as to the implementa-
tion of the remedy when submitting it to the Commission (pkt. 11) (egne
understregninger).”

1636. I Kommissionens vejledning understreges det ogsa, at tilsagn kan vare
sd komplekse og usikre, at der ikke er nogen anden farbar vej for Kommissio-
nen end at treffe beslutning om et forbud.

“Where, however, the parties submit remedies proposals that are so exten-
sive and complex, that it is not possible for the Commission to determine,
at the time of the Commission decision, with the requisite degree of cer-
tainty that they will be fully implemented and that they are likely to main-
tain effective competition in the market, an authorisation decision cannot
be granted (pkt. 14).”

1637. Kommissionens vejledning omhandler forskellige typer af tilsagn, men
omhandler primart frasalg, som er den foretrukne lesning, men ikke nedven-
digvis den eneste losning, som eksisterer for at kunne fjerne konkurrencemaes-
sige betenkeligheder.

1638. Efter Kommissionens opfattelse er strukturelle tilsagn, herunder frasalg,
mest virkningsfulde til at genoprette en effektiv konkurrence, fordi strukturelle
tilsagn — 1 modsetning til adferdsmassige tilsagn — skaber strukturelle — og 1
mange tilfeelde permanente — forandringer pd markedet og ofte heller ikke krae-
ver en stor efterfelgende monitoreringsindsats fra konkurrencemyndighedens
side.
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1639. Kommissionen legger vaegt pa, at de frasolgte aktiviteter skal bestd af
et levedygtigt aktivitetsomrade, som under ledelse af en egnet keber vil kunne
konkurrere effektivt med den fusionerede enhed pd permanent basis.

”’The divested activities must consist of a viable business that, if operated
by a suitable purchaser, can compete effectively with the merged entity on
a lasting basis and is divested as a going concern® (pkt. 23)”

1640. Nar parterne i en fusion foreslar et levedygtigt aktivitetsomrade fra-
solgt, skal de ifelge Kommissionens vejledning tage hensyn til den usikkerhed
og risiko, der er forbundet med at overdrage et aktivitetsomréde til en ny ejer.
Denne risiko kan begrense det athendede aktivitetsomrddes indvirkning pa
konkurrencen, og kan medfere en markedssituation, hvor de konkurrencemaes-
sige betenkeligheder ikke nedvendigvis ryddes af vejen.

1641. Kommissionen legger vagt pa, at det aktivitetsomrade, som skal af-
handes, defineres ngje og udtommende pé forhind for at sikre, at det inddrager
alle elementer, der bidrager til dets nuverende drift og er nedvendige for at sik-
re dets levedygtighed. Det gaelder bade materielle aktiver samt immaterielle ak-
tiver samt licenser og tilladelser. Det galder ogsa det eksisterende personale,
herunder neglemedarbejdere, som er nedvendige for at sikre aktivitetsomradets
levedygtighed. Hertil kommer leverander- og salgsaftaler, kundelister, service-
aftaler m.v., jf. pkt. 26-27 1 udkastet til Kommissionens vejledning.

.. The description of the business has to be adapted to the individual case
at hand and should contain all the elements that are part of the business to
be divested: tangible (e.g. R&D, production, marketing, distribution, sales
and marketing activities) and intangible assets (such as intellectual prop-
erty rights, know-how and goodwill); licences, permits and authorisations
by governmental organisations granted to the business; contracts, leases
and commitments (e.g. arrangements with suppliers and customers) for the
benefit of the business to be divested; and customer, credit and other re-
cords. In the description of the business, the parties have to include the
personnel to be transferred, including staff seconded end temporary em-
ployees, and to insert a list of the key personnel, i.e. the personnel essen-
tial for the viability and the competitiveness of the business.. (pkt. 27)”

1642. Kommissionens erfaringer har vist, at en kort frasalgsperiode er mest
hensigtsmessig for at tilsagnet bliver effektivt, fordi de aktiviteter, som péatan-
kes athandet, ellers udsattes for en forlenget periode preget af usikkerhed, jf.
pkt. 96 i udkastet til vejledningen.

1643. Selvom Kommissionen foretreekker frasalg af et selvstendigt, eksiste-
rende, levedygtigt aktivitetsomrade, kan Kommissionen under hensyntagen til

195 «This includes, under certain conditions, businesses that have to be carved out from the
party’s business or individual assets, see below paragraphs 35 ff”.
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proportionalitetsprincippet under visse omstendigheder overveje losninger,
hvor en pakke af forretningsomrader udskilles og afth@ndes, hvilket betegnes
en “carve-out”-lgsning. I den forbindelse vil Kommissionen kun acceptere sé-
danne tilsagn, hvis det kan sandsynliggeres, at aktivitetsomradet vil vere et le-
vedygtigt aktivitetsomradde under ledelse af en egnet keber, jf. pkt. 35-36 1 ud-
kastet til revideret vejledning.

1644. Parterne kan tilvejebringe den pékraevede grad af sikkerhed fx ved at
foresla en “up-front” keber losning, hvor fusionen ma ikke gennemfores, for
der er indgéet en bindende keobsaftale med en af Kommissionen godkendt ko-
ber. Alternativt kan der vaere tale om, at parterne finder en keber til aktivitets-
omradet og allerede indgar en bindende aftale med keberen under Kommissio-
nens fusionsprocedure, hvilket betegnes som et sakaldt "fix-it-first” tilsagn.

1645. 1 visse tilfelde, kan der vere usikkerhed om implementeringen af et pa-
teenkt frasalg af et aktivitetsomrade. Parterne kan dog vere af den opfattelse, at
det vil veere muligt for dem at finde en egnet keber inden for en nermere fast-
sat tidshorisont.

1646. 1 sadanne situationer kan Kommissionen ikke lgbe den risiko, at den ef-
fektive konkurrence ikke opretholdes og vil kun acceptere sddanne frasalgstil-
sagn under visse betingelser. Disse betingelser gar ud p4, at det forste frasalg
skal vere af et levedygtigt aktivitetsomrade, og parterne skal foresla et alterna-
tiv frasalg af virksomhedens “kronjuveler”, som parterne sa vil vere forpligtet
til at foretage, hvis det forste frasalg ikke lykkes.

”...Such an alternative commitment normally has to be a ”crown
jewel”® i.e. it should be as least as good as the first proposed divestiture
in terms of creating a viable competitor once implemented, it should not
involve any uncertainties as to its implementation and it should be capable
of being implemented quickly in order to avoid that the overall implemen-
tation period exceeds what would normally be regarded as acceptable in
the conditions of the market in question.. (pkt. 45).

1647. En konstruktion med et alternativt tilsagn vedrerende den fusionerede
enheds “kronjuveler” fremmer parternes incitament til at serge for en effektiv
implementering af det forste tilsagn.

1648. Kommissionen har opstillet folgende standardbetingelser for en egnet
kaber:

e Koberen skal vere uathengig af og uden forbindelse til parterne.

1% »The alternative may consist of an entirely different business or, in case of uncertainty as to
finding a suitable buyer, of additional businesses and assets that are added to the initial pack-

2

age.
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e Koberen skal besidde finansielle ressourcer og relevant ekspertise
samt have incitamentet til at opretholde og udvikle det frasolgte ak-
tivitetsomrade til en aktiv konkurrencemaessig kraft i markedet.

e Koberens kob af de athendede aktivitet m4 ikke 1 sig selv give an-
ledning til nye konkurrenceproblemer, dvs. transaktionen skal kun-
ne godkendes af konkurrencemyndighederne.

1649. En af drsagerne til, at Kommissionens har udarbejdet et nyt udkast til
vejledning 1 2007 er bl.a., at Kommissionen har foretaget en stor undersogelse
— Merger Remedies Study — af konstruktion og implementering af de fusions-
tilsagn, som Kommissionen har accepteret i en reekke afgerelser over en 5-arig
periode fra 1996-2000. Kommissionen undersogte 40 Kommissionsbeslutnin-
ger, der omfattede 96 forskellige tilsagn.

1650. Undersogelsen viste, at der var alvorlige uleste problemer med kon-
struktion af tilsagn og deres implementering i en reekke af Kommissionens tid-
ligere afgoarelser. Et af de hyppigste problemer viste sig at vere fordrsaget af, at
der ikke var foretaget en ngjagtig og udtemmende definition af den pataenkte
genstand for frasalg pa forhand. Et andet hyppigt problem viste sig at besta 1, at
en uegnet keber var blevet godkendt af Kommissionen. Kebernes incitamenter
til at drive aktiviteterne videre var ifelge undersogelsen ikke altid de rette. Der
synes is@r at kunne stilles spergsmél ved kebernes incitamenter, hvis de havde
fiet de frasolgte aktiviteter til en lav pris.

1651. Hertil kom ukorrekt udvalgelse af de aktiviteter, som skulle frasalges
samt en ufuldstendig overforsel af de frasolgte aktiviteter til den nye ejer. Un-
derseggelsen viste, at der havde varet flere eksempler pa alvorlige komplikatio-
ner 1 forbindelse med overforslen af aktiviteterne til den nye ejer, fx i1 forbin-
delse med immaterielle rettigheder, knowhow, tilladelses- og kontraktspergs-
mal.

7.7.3. Tilsagn vedrgrende aktieoverdragelsesaftale mellem Sanistal
og Lemvigh-Muller og tilsagn vedrgrende parternes indberetninger
til Rgrforeningen.

1652. Fusionsparterne har den 22. april 2008 tilbudt at afgive tilsagn, der sik-
rer, at den betingede aktieoverdragelsesaftale mellem Sanistal og LM gennem-
fores, safremt fusionen godkendes (tilsagn 1). Parterne og Sanistil har den 29.
april forlenget akticoverdragelsesaftalen, sdledes at aftalen lgber indtil Kon-
kurrenceradet har godkendt fusionen, dog senest indtil den 19. maj 2008. Her-
udover har parterne tilbudt at afgive tilsagn vedr. deres indberetning af omseet-
ningstal til Rerforeningen (tilsagn 2).

1653. De tilbudte tilsagn imegdekommer styrelsens betenkeligheder 1 forhold
til Sanistdls aktiepost, idet tilsagn 1 vedr. den betingede aktieoverdragelsesafta-
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le bevirker, at der ikke leengere vil vare en strukturel forbindelse mellem Sa-
nistal og AO, safremt Konkurrencerddet godkender fusionen.

1654. Styrelsens betenkeligheder, for sd vidt angdr Sanistéls mulighed for at
udeve afgerende indflydelse pd AO’s kommercielle og strategiske beslutnin-
ger, Sanistdls mulighed for at modtage fortrolig information om AO samt &nd-
rede konkurrenceincitamenter som folge af aktieposten, vil séledes ikke leenge-
re vere aktuel, safremt fusionen godkendes.

1655. Derimod imedekommer det tilbudte tilsagn (tilsagn 2) vedr. parternes
indberetning af omsatningstal til Rerforeningen ikke styrelsens betenkelighe-
der i forhold til gennemsigtigheden pa markederne eller styrelsens samlede be-
tenkeligheder ved fusionen, jf. nedenfor.

1656. I henhold til tilsagn 2, afstdr den fusionerede enhed samt LM’s kon-
cernforbundne selskaber fra fremtidigt at indberette omsetningstal til Rerfore-
ningen. Det er styrelsens vurdering, at det tilbudte tilsagn ikke med tilstreekke-
lig fornedenhed mindsker gennemsigtigheden pé de relevante markeder.

1657. Styrelsen legger herved for det forste vaegt pa, at tilsagn 2 kun er rettet
mod markedet for salg af VVS-/VA-artikler til professionelle kunder, og séle-
des ingen betydning har pd markedet for salg af el-artikler til professionelle
kunder, hvor Rerforeningen ikke er aktiv.

1658. Dernast legger styrelsen vegt pd, at gennemsigtigheden pd markedet
for salg af VVS-/VA-artikler ikke primart skyldes oplysningerne fra Rerfore-
ningen. Gennemsigtigheden skyldes en rekke forhold som knytter sig til mar-
kedets funktion, herunder isa@r at de faste samhandelsforhold og den hyppige
kundekontakt indeberer, at grossisterne har et godt kendskab til konkurrenter-
nes priser og rabatter pd markedet og ogsa har gode muligheder for at opdage,
hvis en konkurrent afviger fra koordineringen med henblik pd at vinde mar-
kedsandele. Hertil kommer, at listepriser er offentligt tilgengelige gennem
DanKalk, jf. afsnit 7.1.2.2.

1659. Endelig legger styrelsen veaegt pa, at det, uanset parternes opfattelse, ik-
ke med sikkerhed kan lagges til grund, at Rerforeningen grundet manglende
indberetning fra AO og LM vil ophere med at udarbejde omsztnings-
statistikker. Det er sdledes styrelsens vurdering, at det ikke kan udelukkes, at
Rorforeningens fortsatte virke, uanset omsatningstal fra AO og LM ikke lan-
gere er inkluderet i statistikkerne, fortsat kan medvirke til gore markedet trans-
parent. I den forbindelse mé det tillige antages, at AO og LM pé baggrund af
egen oplysninger sammenlagt med Rerforeningens data fra de resterende mar-
kedsakterer let kan skaffe sig et helhedsbillede af markedet.

1660. Det er séledes samlet styrelsens vurdering, at de tilbudte tilsagn om ak-
tieoverdragelse og indberetning til Rerforeningen ikke afhjelper styrelsens be-
teenkeligheder ved fusionen.
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7.7.4. Tilsagn om afheendelse af forretningssteder

7.7.4.1 Hovedindhold i tilsagnet
1661. Hovedindholdet i tilsagnet er som folger, idet der henvises til afsnit 2
for en fuldstendig beskrivelse af tilsagnet:

e LM, AO og Ahlsell har underskrevet letter of intent, hvoraf fremgér
at parterne i aftalen har til hensigt at indlede forhandlinger om at
overdrage [..] af LM og AO’s forretningssteder til Ahlsell. Ahlsell
vil endvidere overveje at overtage de 5 afdelinger, som LM lukkede
1 marts 2008.

e Safremt alle afdelinger ikke athendes til Ahlsell, udbydes de over-
skydende afdelinger til en raekke konkurrerende VVS- og el-
grossister.

e Hvis LM ikke opnar en samlet leje for de [..] forretningssteder sva-
rende til markedslejen [.............. ] kan LM velge ikke at afsta el-
ler fremleje forretningsstederne.

e Eventuelle resterende ejendomme kan udbydes offentligt via en
uathangig ejendomsmeegler.

e En ny lejers overtagelse af forretningsstederne sker senest 18 méne-
der efter Konkurrenceradets godkendelse af fusionen.

o Séfremt LM ikke har sikret, at de [..] forretningssteder er afstaet el-
ler fremlejet inden 12 maneder efter Konkurrencerddets godkendel-
se, udpeges en uafhangig trustee, som far fuldmagt til at gennemfo-
re tilsagnet 1 overensstemmelse med sit indhold.

7.7.4.2 Vurdering af tilsagnet

1662. Som det fremgar af Kommissionens meddelelse pkt. 9, skal et tilsagn
eliminere konkurrenceproblemerne fuldsteendigt, og det skal vare effektivt, for
at Kommissionen kan acceptere tilsagnet. Tilsagnet skal desuden kunne im-
plementeres endeligt inden for en kort tidshorisont, da de konkurrenceforhold,
der var pd markedet for fusionen, ikke vil blive opretholdt, for tilsagnene er
gennemfort.

1663. Endvidere gelder det specielt 1 forhold til tilsagn om frasalg, jf. Kom-
missionens meddelelse pkt. 10, at ovenstaende betingelse kun vil vaere opfyldt,
hvis det er muligt for Kommissionen at konkludere med den nedvendige grad
af sikkerhed, at tilsagnet er muligt at implementere og vil vere tilpas funktio-
nelt og blivende, sa det sikres, at den vasentlige begraensning af konkurrencen,
som fusionen ville fore til uden tilsagnet, ikke materialiserer sig.
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1664. Det bemarkes overordnet, at tilsagn vedr. frasalg hovedsagligt méa for-
modes at have effekt pd markeder, hvor parterne i fusionen fraselger egentlig
kapacitet og derfor reelt bliver begraenset i deres kapacitet som folge af tilsag-
net. Dette vil fx typisk vere tilfeldet ved frasalg i forbindelse med fusioner
mellem produktionsvirksomheder, hvor den fysiske kapacitet i form af produk-
tionsanlaeg vil vaere afgerende for produktionsmulighederne.

1665. Antallet af filialer spiller en rolle for grossisternes kapacitet pa bade
VVS- og el-markedet, men sammenhangen mellem antal afdelinger og samlet
kapacitet er mindre direkte end for en typisk produktionsvirksomhed. Hvis
grossisten har et tilstreekkeligt stort og landsdaekkende filialnet, vil et frasalg af
et antal afdelinger ikke nedvendigvis fere til en reduktion af den samlede kapa-
citet og dermed omsatning

1666. Det ma ogsa laegges til grund, at effekten af frasalg af afdelinger er sar-
ligt usikker, hvis grossisten selv videreforer afdelinger, der er fysisk taet pa de
frasolgte, og derfor har gode muligheder for at fastholde de eksisterende kun-
der.

1667. Selvom LM/AO frasalger lokalfilialer, vil de resterende filialer og cen-
trale bestillingskontorer kunne betjene de kunder, der hidtil har veret kunder i
de frasolgte filialer. Parterne har sdledes vurderet, at fusionen vil medfore vae-
sentlige effektivitetsgevinster som folge af, at parterne paregner at lukke 1 alt
[..] afdelinger og betjene kunderne fra de resterende afdelinger. Et frasalg af
afdelinger vil sdledes ikke indebare frasalg af kapacitet for parterne selv, men
vil kunne give en konkurrent bedre muligheder for at ekspandere.

1668. I lyset af Kommissionens meddelelse og den konkurrenceretlige vurde-
ring af fusionens virkninger pd VVS- og el-markedet i afsnit 7.1 ovenfor skal
det med den fornedne sikkerhed sandsynliggeres, at tilsagnet loser de konkur-
renceproblemer, som fusionen skaber pa VVS- og el-markedet. Det vil 1 denne
sag kraeve:

1) At der skal vaere sikkerhed for, at tilsagnet forer til, at der atheendes
et tilstreekkeligt antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS-
og el-grossist-virksomhed.

2) At der med afthandelsen af afdelinger etableres en eller flere konkur-
renter med tilstreekkelig markedsstyrke, der kan skabe effektiv mod-
vaegt til risikoen for koordineret adferd pa bade VVS- og el-
markederne.

1669. Styrelsen vurderer i det folgende, om de to betingelser kan forventes
opfyldt med det foreliggende tilsagn og det tilknyttede letter of intent.

Ad 1: Sikkerhed for, at tilsagnet farer til afhaendelse af tilstreekkeligt antal
afdelinger til VVS- og el-grossister
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1670. Det fremgéar af det fremsendte letter of intent, at:

8 6 Straks efter konkurrencemyndighedernes godkendelse af [LM’s overtagel-
se af AO og Sanistals salg af aktiepost i AO til LM] indledes der forhandlinger
om at overfgre de i bilag 1 opregnede forretningssteder fra LM/AO til Ahlsell”

1671. Af selve tilsagnet fremgér desuden:

”Stk. 2. | det omfang der matte veere lokaliteter opregnet i bilag 2, der ikke om-
fattes af den med Ahlsell indgaede aftale, jf. bilag 3, § 7, litra e, udbydes disse
blandt de i bilag 4 opregnede konkurrerende grossister pa VVS/VA- og el-
markederne og med en frist pa mindst én maned, hvor alle interesserede kan
afgive bud. Udbuddet sker gennem en af LM antaget uafhangig ejendomsmaeg-
ler pa auktionslignende vilkar.

Ved udbuddet kan grossisterne byde pa én eller flere af de resterende lokalite-
ter i bilag 2. For ejendomme, der ejes af LM/AO, vil udbudet tage udgangs-
punkt i en 10-arig uopsigelig lejekontrakt med saedvanlig afstaelses- og fremle-
jeret. For ejendomme, der ikke ejes af LM/AQ, indtraeder grossisten sa vidt mu-
ligt i LM/AOs bestaende lejeaftaler. LM forpligter sig til at afsta eller fremleje
lejemalene til hgjestbydende efter en samlet vurdering af antallet og sterrelsen
af lejemal, som den pageldende vil leje.

Dog kan LM velge ikke at afsta eller fremleje ejendomme, safremt der for den
pagaldende ejendom eller pakke af ejendomme ikke opnas en leje, der mindst
svarer til den markedsleje for de af LM/AO ejede ejendomme, som er anslaet af
den uafhangige ejendomsmegler, samt til den af LM/AO betalte leje for lejede

ejendomme,[......ccoeevviiiiiii i, ] ved bud pa samtlige [..] ejendomme i
bilag 2.
Safremt der kun bydes pa en del af ejendommene [................cccevvvvnne. ].

Eventuelle resterende ejendomme kan udbydes offentligt via den uafhaengige
ejendomsmeegler.”

1672. Aftilsagnets stk. 4 fremgar:

»Safremt LM ikke har sikret, at de i bilag 2 oplistede [..] ejendomme er afstaet
eller fremlejet i overensstemmelse med dette tilsagn inden 12 maneder fra
Konkurrenceradets godkendelse af fusionen, skal LM senest den 23. april 2009
udpege en uafhangig trustee, som inden for 6 maneder fra udpegningen har
uigenkaldelig fuldmagt til at gennemfgre det ovenstaende tilsagn i overens-
stemmelse med sit indhold.
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Konkurrencestyrelsen skal godkende udpegning af trustee. Er en sadan trustee
ikke udpeget inden den 23. april 2009, udpeger Konkurrencestyrelsen en
trustee.

LM skal afholde omkostningerne til trustee'en.”

1673. Styrelsen skal indledningsvist anerkende, at Ahlsell mé anses for at va-
re en egnet keber. Det skyldes for det forste, at Ahlsell allerede er aktiv pé sa-
vel VVS- som el-markedet i Danmark. For det andet er Ahlsell en stor grossist
pa det svenske marked og har derfor samlet set den erfaring og viden om mar-
kedet, som potentielt ville kunne satte virksomheden 1 stand til at konkurrere
effektivt pa det danske marked. Det er pa det foreliggende grundlag ikke mu-
ligt at vurdere endeligt, om athandelse af afdelinger til Ahlsell vil kunne lede
til nye konkurrenceproblemer. Det er dog umiddelbart vurderingen, at dette ik-
ke vil vaere tilfeldet.

1674. Styrelsen skal endvidere indledningsvis bemarke, at hvad angar de 5
afdelinger, som LM allerede har lukket, forpligter LM sig ikke med tilsagnet til
at atheende dem til Ahlsell. Disse 5 afdelinger er ifelge LM allerede udbudt pa
markedet. Der er saledes ikke tale om et egentligt fusionsspecifikt tilsagn, som
forpligter LM til at atha@nde de 5 afdelinger til Ahlsell eller andre konkurrenter.
Derfor kan de 5 afdelinger ikke medregnes 1 vurderingen af tilsagnet.

1675. Et letter of intent er en hensigtserklering om, at to eller flere parter vil
indlede forhandlinger, eller at parterne vil fortsatte med at forhandle.'’ Et sa-
dant letter of intent medforer ikke nogen bundethed for afgiveren'®® og udger
ifolge dansk ret dermed ikke nogen bindende aftale, men alene en tilkendegi-
velse af, at parterne vil forhandle, alternativt fortsaette med at forhandle.

1676. 1 praksis kommer aftaler i stand som et resultat af trinvise forhandlin-
ger, hvor et letter of intent ofte udger begyndelsen og dermed den forste fase af
et forhandlingsforleb.'” Der er saledes tale om, at to eller flere parter tilkende-
giver, at det er deres hensigt at indlede forhandlinger omkring indgaelse af en
aftale, hvorom der endnu ikke er skabt fuld klarhed over alle enkeltheder.””

1677. Af det tilknyttede letter of intent sammenholdt med tilsagn 3 fremgar, at
der pa nuverende tidspunkt ikke er enighed om, hvilke og hvor mange af de

7 Jf. Aftaleloven, 4. reviderede udgave med kommentarer af Lennart Lynge Andersen, side
39.

18 Jf. Aftaler og Mellemmznd, 5.udgave, Lennart Lynge Andersen og Palle Bo Madsen, side
97.

19 Jf. Aftaler og Mellemmand, 5.udgave, Lennart Lynge Andersen og Palle Bo Madsen, side
38.

200 Jf. U1986B340 Comfort letters”, advokat Christian Harboe Wissum, der i sin artikel bl.a.
anferer, at Comfort Letters, der anvendes som stetteerklaeringer i finansieringsforhold, ma til-
legges storre vaerdi som bindende erklering end hensigtserklaeringer (letter of intent) i almin-
delighed.
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[..] forretningssteder, Ahlsell ensker at overtage, jf. ordlyden i § 6 i letter of in-
tent: ”... indledes der forhandlinger om de i bilag 1 opregnede forretningsste-
der...”, samt tilsagn 3, stk. 2: ”’I det omfang der matte vere lokaliteter opregnet
i bilag 2, der ikke omfattes af den med Ahlsell indgaede aftale, jf. bilag 3, § 7,
litra e, udbydes disse blandt de 1 bilag 4 opregnede konkurrerende grossister...”.
Det er ligeledes uafklaret mellem aftalens parter til hvilken pris, en sddan over-
tagelse skal finde sted samt tidspunktet herfor.

1678. Gennemforelsen af indholdet af letter of intent er endvidere betinget af
bestyrelsesgodkendelse hos parterne, jf. letter of intent § 9. Bestemmelsen ly-
der: ”De endelige aftaler vil vere betinget af bestyrelsesgodkendelse hos de
enkelte parter.” Der er derfor intet til hinder for, at de fusionerede parter — efter
Konkurrenceradets godkendelse — meddeler, uden naermere at begrunde dette,
at bestyrelsen har modsat sig aftalen, der herefter bortfalder.

1679. Endelig bemarkes at, Ahlsell, i bilag til parternes heringssvar pa styrel-
sens vurdering af tilsagnet anforer, at Ahlsell er interesseret i en raekke filialer
fra AO og LM i forbindelse med LM’s keb af AO.

1680. Brevet bidrager saledes ikke til en atklaring af hvor mange forretnings-
steder, som Ahlsell vil vare interesseret i at overtage. Det forhold, at Ahlsell
bekrefter sin interesse 1 et brev til konkurrencerddet medforer 1 ovrigt ikke no-
gen forpligtelse for Ahlsell til at overtage nogle af eller alle filialerne.

1681. Tilsagnet sikrer séledes ikke, at Ahlsell overtager nogle af eller samtli-
ge [..] afdelinger.

1682. I den efterfolgende budrunde, der ivaerksattes, sifremt Ahlsell ikke ko-
ber alle [..] afdelinger, foreslar parterne at invitere folgende grossister til at by-
Qe [ ].

1683. Blandt disse virksomheder er [........ ] den eneste grossist, der i dag er
aktiv pa bdde de danske VVS- og el-markeder. Pa grund af [......... ] position
pa VVS-markedet vil en afthendelse af afdelinger til [......... ] ikke lose kon-
kurrenceproblemerne men tvartimod forvarre situationen pa VVS-markedet,
Idet [ ].

1684. Hvis afdelingerne athandes til en eller flere af de gvrige virksomheder
er der ikke sikkerhed for, at konkurrenceproblemerne pa bdde VVS- og el-
markedet loses.

1685. LM forbeholder sig desuden ret til ikke at afstd samtlige ejendomme til
en eller flere grossister, hvis nogle af de [..] forretningssteder ikke omfattes af
en aftale med Ahlsell, og séfremt den opnaede leje i forbindelse med efterfol-
gende athandelse til ovrige mulige grossister ikke mindst svarer til markedsle-
jen - som ansldet af en uathengig ejendomsmaegler — [........... ]. Hvis ikke af-
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handelse sker pd disse vilkar, kan ejendomsmagleren udbyde ejendommene
offentligt.

1686. Tilsagnet udelukker derfor ikke, at alle de omtalte forretningssteder
selges spredt til smé grossister, der ikke vil have den tilstreekkelige markeds-
styrke, eller athandes til tredjeparter, som ikke vil drive grossistvirksomhed pa
VVS- eller el-markedet.

1687. Denne usikkerhed understreges ogsé af tilsagnets pkt. 4, hvor det fore-
slas, at der udpeges en uafhangig trustee til at gennemfore tilsagnet, safremt
LM ikke senest 12 maneder efter Konkurrencerddets godkendelse har athendet
forretningsstederne.

1688. Det bemerkes 1 den forbindelse, at som trustee-losningen er udformet,
bidrager trustee alene til at gennemfore det ovenstdende tilsagn i overensstem-
melse med sit indhold. Trustee forpligtes ikke til at tage konkurrencemaessige
eller andre hensyn ved athendelsen.

1689. Det bemarkes herudover, at det 1 ovrigt er usikkert, om den valgte
trusteemodel reelt sikrer, at der gennemfores en athandelse af de [..] forret-
ningssteder. Det skyldes at trustee far "uigenkaldelig fuldmagt til at gennemfo-
re det ovenstdende tilsagn 1 overensstemmelse med sit indhold”. En del af ind-
holdet i tilsagnet er jf. ovenfor, at LM forbeholder sig ret til ikke at afstd samt-
lige ejendomme, hvis LM ikke opnér en vis mindsteleje.

1690. 1 folge lejekontrakterne er der afstaelsesadgang i [..] af de [..] lejemdl,
[ ] ikke er afstdelsesadgang efter lejekontrakten. Parterne
har hertil anfort, at de forventer, at de kan forhandle enten en afstielses- eller
fremlejeadgang med udlejer. [........... ] indeholder heller ikke en bestemmelse
om afstdelsesadgang men 1 stedet en fremlejeret, betinget af udlejers skriftlige
samtykke.

1691. I besvarelse af 30. april af styrelsens spergsmal har parterne anfort, at

for [..]afde[..] lejemél agter LM [..........ccoiiiiiiiiiiiiiin.n. ].

1692. Parterne har i punkt 4 i deres heringssvar gentaget, at da ”...[..]
[ 17, vil LM tilbyde Ahlsell
e 17, jf. tillige parternes svar af 30.
april 2008.

1693. Parterne har for sé vidt angar afdelingen [...................... ].

1694. Det fremgar ikke af tilsagnet eller af det tilknyttede Letter of Intent, at
LM’s afstaelse eller fremleje af (en del af) de [..] forretningssteder
[ ]. Det fremgér forste gang af parternes brev af 30. april, at Ahlsell
alene tilbydes at overtage en del af de [..] lejemal. Hertil kommer at LM i

Lo, 1.
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1695. Endvidere er det fremtidige forhold til udlejer af de [..] lejemal uklart,
henset til at afstdelsen ................cooeviiiiiiii ], vil efter styrelsens vurde-
ring skabe yderligere usikkerhed om, hvorvidt Ahlsell eller en anden konkur-
rent gnsker at indtraede i de pageldende lejemal.

Delkonklusion

1696. Det fremgar af pkt. 11 1 Kommissionens meddelelse om acceptable 1os-
ninger, at det er parternes forpligtelse at eliminere enhver usikkerhed om im-
plementeringen af tilsagnet i1 forbindelse med, at tilsagnet afgives til Kommis-
sionen.

1697. Det fremgar endvidere af pkt. 14 1 Kommissionens meddelelse, at en
fusion ikke kan godkendes, hvis Kommissionen ikke pa tidspunktet for afge-
relsen med den fornedne sikkerhed kan fastsld, at tilsagnet bliver implemente-
ret, og at det er sandsynligt, at tilsagnet vil fore til, at den effektive konkurren-
ce pa markedet opretholdes.

1698. Det ma pa baggrund af ovenstdende vurdering konkluderes:

— At det fremsendte letter of intent alene udger en hensigtserklering
om at indlede forhandlinger med Ahlsell om overtagelsen af de [..]
forretningssteder og ikke forpligter parterne til at gennemfore af-
handelsen.

— At tilsagnet og det tilknyttede letter of intent ikke giver sikkerhed
for, at alle - eller en tilstreekkelig del af - de omtalte forretningsste-
der vil blive afstiet til hverken Ahlsell eller til en eller flere grossi-
ster pd VVS- og el-markedet.

— At den foresldede trusteemodel alene bidrager til, at parterne kan
athende de [..] forretningssteder. Modellen indeberer ikke, at
trustee skal tage konkurrencemassige hensyn. Dertil kommer, at det
med tilsagnets udformning er usikkert, om trustee modellen reelt
sikrer, at forretningsstederne afthandes.

1699. Det konkluderes derfor samlet, at parterne ikke har sandsynliggjort, at
tilsagnet vil lede til, at et tilstrekkeligt antal afdelinger vil blive athandet til
VVS- og el-grossister.

Ad 2: Med afhandelsen etableres en eller flere konkurrenter med til-
straeekkelig markedsstyrke som effektiv modveegt til risiko for koordineret
adfeerd

1700. Selv hvis det leegges til grund, at der athaendes et tilstreekkeligt antal af-
delinger til en eller flere, der vil drive VVS- og el-grossistvirksomhed (i det
folgende benavnt “konkurrenten”), forudsatter en losning af de konkurrence-
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problemer, fusion skaber, at der etableres en konkurrent med tilstreekkelig mar-
kedsstyrke, der kan modvirke risikoen for koordineret adfzrd.

1701. Da frasalg pd dette marked ikke automatisk indeberer, at den fusione-
rede enhed begranses i sin kapacitet, ma

a. konkurrenten opné et passende net af konkurrencedygtige filia-
ler,

b. konkurrenten have mulighed for at overtage kvalificeret ar-
bejdskraft, herunder neglemedarbejdere

c. konkurrenten kunne tiltreekke og fastholde et tilstreekkeligt antal
kunder,

d. tidshorisonten for overtagelsen ikke vare for lang, og

e. konkurrenten agere som en effektiv konkurrent,

for at konkurrenceproblemerne modvirkes.
a) Konkurrenten opnar et passende net af konkurrencedygtige filialer

1702. Styrelsen legger ved vurderingen vegt pd, at tredjeparten far et antal
afdelinger med passende geografisk spredning, séledes at tredjeparten kan opna
en markedsstyrke af betydning.

1703. Det bemerkes 1 den forbindelse indledningsvist, at de 1 tilsagnet anforte
afdelinger [.........coooviiiiiiiiiii ].

1704. Styrelsen bemarker endvidere, at parterne i brev af 20. april har angi-
vet, at en grossist har behov for minimum [....... ] m? for at kunne drive en ef-
fektiv afdeling med VVS/VA og el. Af de [..] afdelinger, som parterne vil af-
hende til tredjepart, er de [..] afdelinger under [...] m®, mens [..] af afdelinger-
ne er pd precis [...] m”. Skal parternes angivelse af minimumssterrelse for ef-
fektiv drift tages for palydende, er [..] af de afdelinger, der planleegges athan-
det, saledes for smé, mens [..] andre er pa gransen til at vaere store nok til at
sikre en effektiv drift.

1705. Styrelsen har fra parterne indhentet nogletal om samtlige parternes af-
delinger, inkl. de [..] afdelinger, parterne vil athende. Nogletallene fremgér af
tabel 7.7.4.2.1 nedenfor.

349/359



Tabel 7.7.4.2.1. Nggletal for tilsagnsafdelinger og gennemsnitlige nggletal for gvrige afde-
linger, 2007
Omsetning, mio. Kr. Areal, m?

VVS/
EL VA [ alt

—— Afdelinger omfattet af tilsagn —

[-] [-] [-] [-] [-]
[..]* [..] [..] [..] [..]
—— Sum for afdelinger omfattet af tilsagn —
AO [.] [] ] [.]
AO +LM [..] [..] [..] [..]
—— Gennemsnit for afdelinger omfattet af tilsagn —
AO [.] [.] ] [.]
LM [..] [..] [..] [..]
AO+ LM [..] [..] [..] [..]

—— Sum for alle afdelinger —

AO [..] [..] [..] [..]
LM [..] [..] [..] [..]
AO +LM [..] [..] [..] [..]
—— Gennemsnit for alle afdelinger —
AO [.] [.] ] [.]
LM L] L] [.] [.]
AO+LM [..] [..] [.. [..]
Note: De med ”*” markerede er de afdelinger, der kun [................. ]. Det areal, der indgar i tabellen e
det areal, [................. ]. Omsatning, i alt indeholder ogsa omsatning for stal og VVT-omradet. Bogfo-

ringspraksis er forskellig i LM og AO, hvorfor en direkte sammenligning er forbundet med usikkerhed. 1:
Styrelsen har ikke modtaget arealoplysninger for alle afdelinger.

1706. Som tabellen viser, er den gennemsnitlige omsatning for de [..] LM-
afdelinger, der foreslas athandet, lavere end den gennemsnitlige omsetning for
alle LM afdelinger, mens den gennemsnitlige omsatning for de [..] AO-
afdelinger, der foreslas afth@ndet, er hgjere end den gennemsnitlige omsatning
for alle AO-afdelinger. Samlet set er omsatningen gennemsnitligt hgjere for de
afdelinger, der foreslds afthandet, end omsatningen for den gennemsnitlige
LM/AO-afdeling. Der er sdledes ikke noget, der taler for, at de afdelinger, par-
terne foreslar at athaende, har mindre omsatning, end LM/AO-afdelinger har 1
gennemsnit.
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1707. Med hensyn til den geografiske spredning af filialerne, bemerkes pé
den ene side, at filialerne ligger relativt jeevnt fordelt ud over landet med hhv.

Lo, 1.

1708. Pa den anden side bemarkes, at der ikke patenkes afthendet afdelinger
[ ].

1709. Det skal desuden bemarkes, at afdelingen 1 [........................... ].
Det méa antages at vere forbundet med en vis usikkerhed for en ny konkurrent
at vurdere rentabiliteten af en sddan afdeling.

1710. Herudover bemaerkes, [........ccovvviiiiiiiiiiiiiiiiiannns ].

1711. Desuden har Ahlsell allerede en afdeling i [........... ]. Det ma som ud-
gangspunkt antages, at Ahlsell derfor ikke vil vere interesseret i at overtage
afdelingeni[.......... ].

1712. Endvidere bemarkes, at [..] af afdelingerne alene salger el-materiel, [..]
selger VVS-materiel og ikke el-materiel og kun [..] selger bdde VVS- og el-
materiel. Det er derfor kun [............ ] af de udbudte afdelinger der vil vere 1
stand til med det samme at fungere som forretningssted for bade VVS- og el-
artikler.

1713. De fleste afdelinger har siledes ikke kundegrundlag fra bdde VVS- og
el-kunder, men udelukkende kundegrundlag fra enten VVS- eller el-kunder.

1714. Endelig bemerkes, at for at et landsdekkende filialnet kan give en kon-
kurrent mulighed for at udgere et konkurrencemaessigt pres pé et varigt grund-
lag, jf. Kommissionens retningslinier pkt. 232", vil det af logistiske arsager
vaere nogdvendigt for konkurrenten samtidig at overtage eller have adgang til et
lager, der kan sikre en effektiv betjening af de nye filialer. Centrallagre er ikke
omtalt i tilsagnet. Det er heller ikke omtalt, hvordan Ahlsell — eller en anden
konkurrent — vil lese problemet vedrerende centrallager.

1715. Det kan séledes ikke pd det foreliggende grundlag afgeres, om de filia-
ler, parterne foreslar athandet, vil fore til, at den nye konkurrent far et passen-
de net af filialer, som vil kunne danne basis for en tilstreekkelig markedsstyrke
pa bade VVS- og el-markedet.

b) Konkurrenten skal kunne overtage tilstreekkelig med kvalificeret arbejds-
kraft, herunder ngglemedarbejdere

Ol Af pkt. 23 i Kommissionens meddelelse fremgar The divested activities must consist of a
viable business that, if operated by a suitable purchaser, can compete effectively with the
merged entity on a lasting basis and is divested as a going concern...”
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1716. Det fremgar af Kommissionens meddelelse pkt. 26, at athandelsen skal
indeholde de medarbejdere, der er nedvendige for, at de athaeendede afdelinger
er levedygtige og konkurrencedygtige.

1717. Folgende passus fremgér af letter of intent’s § 7

O PSSRSO 17

1718. Over for Ahlsell tilbyder parterne séledes, at
[ ], kan tilbydes ansettelse hos Ahlsell, og at konkur-
rence- og kundeklausuler ophaves for de pdgeldende medarbejdere. I forhold
til de afdelinger, der ikke omfattes af aftalen med Ahlsell, forpligter parterne
sig alene til at ophave konkurrence- og kundeklausuler [................ ]..

1719. Tilsagnet skaber saledes ikke noget grundlag for, at den overtagende
virksomhed far medarbejdere, der kan understette, at den hidtidige omsetning 1
vasentlig grad kan opretholdes. Tilsagnet og det tilknyttede letter of intent for-
hindrer sdledes ikke de fusionerede parter 1 at tage neglemedarbejdere med
over i det fusionerede selskab. Den fusionerede enhed vil derimod have incita-
menter til at sikre sig, at noglemedarbejdere folger med over 1 den fusionerede
enhed.

1720. Det ma derfor konkluderes, at det ikke er sandsynliggjort, at konkurren-
ten kan overtage tilstreekkelig med kvalificeret arbejdskraft, herunder negle-
medarbejdere.

352/359



c¢) Konkurrenten skal kunne tiltreekke og fastholde et tilstraekkeligt kundegrund-
lag

1721. For at tilsagnet skal kunne imedekomme styrelsens bekymringer ved
fusionen, skal den nye konkurrent opnd en tilstreekkelig markedsstyrke til, at
den vil veere i stand til at modvirke risikoen for koordineret adfaerd.

1722. Markedsstyrken for en ny konkurrent vil 1 hej grad bero pa muligheder-
ne for at tiltreekke og fastholde et tilstreekkeligt kundegrundlag. Dette afthenger
bl.a. af, om konkurrenten kan overtage kvalificeret arbejdskraft, herunder nog-
lemedarbejdere, og af, om konkurrenten overtager relevante afdelinger, jf.
ovenfor. Disse to forhold er dog ikke 1 sig selv tilstraekkelige til at sikre det
fornedne kundegrundlag.

1723. Parterne forpligter sig alene til at atheende afdelinger, som parterne selv
onsker at nedlaegge, og medarbejdere, som bliver overfladige som folge af fu-
sionen. Det helt grundleeggende problem, nemlig spergsmalet om, hvorvidt
markedsstyrken — og dermed omsatningen — folger med, adresseres ikke ved
tilsagnet.

1724. Tilsagnet rummer saledes ikke en forpligtelse til at overdrage fx kunde-
lister til en ny konkurrent. Frasalget begranser, jf. ovenfor, ikke den fusionere-
de enheds egen kapacitet, som fortsat vil vaere tilstraekkelig til t betjene alle de
eksisterende kunder.

1725. De afdelinger, som den fusionerede enhed vil afstéd til en konkurrent,
ligger relativt teet pa den nermeste afdeling, som den fusionerede enhed vil bi-
beholde efter fusionen, jf. tabel 7.7.4.2.2.

1726. De kunder, der hidtil har vaeret kunder hos AO eller LM vil ikke skulle
tilbagelaegge vaesentlige afstande for fortsat at veere kunder hos den fusionerede
enhed. Den fusionerede enhed vil sdledes have afdelinger ogsa efter fusionen,
der ligger mellem [........ ] fra det forretningssted, der afthandes og [..] afdelin-
ger ligger [.......... ] derfra. Pa den baggrund mé det antages, at det ikke vil vae-
re vanskeligt for den fusionerede enhed — bl.a. via deres eksisterende filialnet
og eksisterende samhandelsaftaler — at traekke en vaesentlig andel af sine hidti-
dige kunder med over i de afdelinger, der bibeholdes.
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Tabel 7.7.4.2.2. Beliggenhed af tilsagnsafdelinger

Tilsagnsafdeling Neermeste afdeling i den fusionerede enhed*
Grossist Adresse Grossist Adresse Afstand?,
km
[] [-.] [-] []
[..] [..] L]
[..] [-] [-.] [..]
[.] [.] -

Note 1: Der er i hegjre kolonne kun medtaget afdelinger, som ikke er omfattet af tilsagn om frasalg, eller
star foran lukning. Note 2: Afstanden er opgjort i luftlinie.
Anm.: Der er ikke taget hejde for eventuelle sortimentsforskelle afdelingerne imellem.

1727. Dertil kommer, at den fusionerede enhed efter en evt. godkendelse fra
Konkurrenceradet ikke vil have incitamenter til at atheende afdelinger mv. til
en tredjepart, der kan vinde vasentlige markedsandele fra den fusionerede en-
hed. Det vil sdledes vare i den fusionerede enheds interesse at serge for, at af-
handelsen leder til mindst muligt tab i indtjening hos den fusionerede enhed.
Det oger sandsynligheden for, at en evt. aftale om athandelse af forretnings-
steder og de dertil tilknyttede vilkar vil blive udformet pd en made, sé det vil
have mindst mulig betydning for de fusionerede parters omsatning og indtje-
ning.

1728. Det eneste, parterne vil risikere ved ikke at kunne blive enige med Ahl-
sell, er, at de [..] afdelinger gar i budrunde og efterfolgende maske bliver solgt
offentligt.

1729. Parterne har i deres heringssvar til styrelsens vurdering af tilsagnet an-
fort, at ”’Det er parternes opfattelse, at Konkurrencestyrelsens synspunkt om, at
kunderne skal falge med de lokalafdelinger, der overdrages, er grundleeggende
forkert. Det savner mening at sgge at binde kunderne til at benytte en bestemt
afdeling eller leverandgr — en adfaerd der i gvrigt i andre sammenhange ville
udgere en strafbar markedsdeling.”

1730. Det er ikke en korrekt gengivelse af styrelsens vurdering. Styrelsen
leegger ikke til grund, at et tilsagn kunne rumme bestemmelser om binding af
kunder, som til enhver tid m4 std frit 1 forhold til at vaelge leverander.

1731. Det afgerende, er, at den nye grossist, eller evt. flere nye grossister skal
veere 1 stand til pa varig basis at leegge et konkurrencepres pa markedet, som
kan modvirke risikoen for koordineret adfeerd. For at en eller flere nye grossi-
ster skal vere 1 stand til at leegge et sadant (potentielt) konkurrencepres, skal
det sandsynliggeres, at de pagaldende grossister skal kunne vinde markedsan-
dele, dvs. kunder.
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1732.  Ahlsell har 1 bilaget til heringssvaret angivet, at det er svart at vokse
organisk pd VVS- og el-grossist-marked. Det er i ovrigt i overensstemmelse
med styrelsens vurdering af markedet som angivet en raekke steder i dette ud-
kast til afgerelse.

1733. Det er saledes vurderingen, at et opkeb skal have karakter af en virk-
somhedsoverdragelse, inkl. kundekartoteker, medarbejdere, goodwill osv., sé-
fremt Ahlsell skal vaere i stand til at vinde tilstreekkeligt med markedsandele til
at modvirke risikoen for koordineret adfaerd. Der ligger i det foreslaede tilsagn
imidlertid alene overdragelse af fysiske lokaliteter samt nogle medarbejdere,
der bliver overflodige, jf. Letter of intent. Tilsagnet forholder sig ikke til fx
goodwill og kundekartoteker, der normalt felger med ved virksomhedsover-
dragelser.

1734. Det mé derfor konkluderes, at selv hvis det leegges til grund, at proces-
sen med athaendelse forer til, at afstaelsen faktisk sker til en keber, der er aktiv
pa bade VVS- og el-markederne — eller til to kebere, der er aktive pa hhv.
VVS- og el-markedet — er der ikke noget i tilsagnet, der sandsynligger, at kon-
kurrenten vil kunne tiltreekke og fastholde et tilstraekkeligt kundegrundlag..

d) Tidshorisonten ma ikke vare for lang

1735. Der fremgér af § 7 e i letter of intent, at sidste overtagelse af forret-
ningssteder skal ske inden 18 maneder efter Konkurrenceradets godkendelse.
Det fremgér ligeledes af tilsagnets pkt. 4 gengivet ovenfor, at sdfremt der skal
indsattes trustee, skal denne indsattes 12 maneder efter konkurrencemyndig-
hedernes godkendelse og trustee vil herefter have 6 méneder til at athande for-
retningsstederne.

1736. P4 et marked, hvor der er en tet og vedvarende kontakt til kunderne, og
hvor medarbejderne derfor er vigtige for virksomhedens omsatning, og hvor
den fusionerede enhed endvidere ikke bliver begrenset i sin kapacitet, fore-
kommer en overtagelsesperiode pa op til 18 maneder at vere meget lang.

1737.  Som det fremgér af pkt. 96 1 Kommissionens meddelelse, er en kort
tidshorisont 1 forbindelse med frasalg vigtig for frasalgets succes. Kommissio-
nen anser saledes 6 maneder til indledende afhendelse, 3 maneder til trustee-
salg og endelig 3 maneder til at afslutte salget, dvs. 1 alt 12 méneder, for pas-
sende i forbindelse med tilsagn om frasalg. Disse indikative frister kan fraviges
fra sag til sag. Kortere frister kan vare nedvendige, hvis der er risiko for, at de
frasolgte aktiviteters levedygtighed forringes i perioden frem til atheendelsen.

1738. En periode pa op til 18 maneder vil give den fusionerede enhed god tid
til at flytte kunder over i de afdelinger, som bibeholdes, samtidig med, at den
fusionerede enhed kan neddrosle aktiviteterne 1 de afdelinger, der athandes.
Ifolge § 7 e 1 letter of intent skal der gennemfores en overtagelse, der sikrer, at
driften for den enkelte lokalitet kan fortsette uden afbrydelse. Det fremgar
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endvidere af tilsagn 3, at ”’[e]n ny lejers overtagelsen af lejemalene sker uden
ugrundet ophold fra LMs/AQs fraflytning ...”” Der er saledes ikke noget i letter
of intent eller tilsagnet, der hindrer, at parterne neddrosler aktiviteterne i de af-
delinger, der athendes, og gradvis flytter kunderne over i de narliggende afde-
linger, som parterne bibeholder, samtidig med at afdelingerne forst athaendes til
den nye konkurrent 18 méaneder efter Konkurrenceradets godkendelse.

1739. Det er derfor konklusionen, at en tidshorisont pa i alt 18 méneder, for
ejendommene skal vare afstaet, styrker de fusionerede parters muligheder for
at fastholde alle sine kunder, herunder kunderne i de afdelinger, der skal afstas.

e) Konkurrenten vil agere som en effektiv konkurrent

1740. Selv hvis de ovrige betingelser a)-d) ovenfor havde varet opfyldt, er det
ikke givet, at den ny konkurrent ville konkurrere effektivt og dermed virke som
en modvegt til risikoen for koordineret adfaerd.

1741. Der foreligger ikke en forretningsplan, der ville have sat styrelsen i
stand til at vurdere tredjepartens vilje og evne til at konkurrere effektivt. Frem-
leeggelse af en sddan forretningsplan er normal praksis i forbindelse med sager

om tilsagn ved Kommissionen".

1742. Det forhold, at tredjeparten kan leje [..] forretningssteder giver ikke sik-
kerhed for, at tredjeparten vil konkurrere effektivt med henblik pé at vinde
markedsandele af betydning. Tredjeparten ville i princippet kunne stille sig til-
freds med at vinde beskedne markedsandele.

1743. Det skyldes blandt andet, at tredjeparten [
................................... ]. Parterne har i sit brev af 20. april 2008 angivet,

atf[........... ].

1744. 1 en sédan situation vil den ny konkurrent kunne gé ind pa markedet i
[coeenenn ], for at preve mulighederne 1 markedet af. Herefter kan konkurren-
ten, hvis det viser sig, at det er vanskeligt at vinde markedsandele, vaelge at
treekke sig ud. Set i det lys bidrager den [............. ] til at skabe usikkerhed om
graden af engagement, herunder isar ogsa péd lengere sigt, hvormed konkur-
renten gar ind pa markedet og dermed om tilsagnet vil fa varig effekt.

1745. Ahlsell har som navnt hidtil kun veret i stand til at vinde [0-5] pct.
markedsandel, og tilsagnet giver ikke grundlag for at konkludere, at gennemfo-
relsen af tilsagnet vil fore til, at tredjeparten ville kunne vinde markedsandele
af betydning. Det skyldes iser, at den fusionerede enhed méa antages at vaere i
stand til at tage en vaesentlig del af kunderne med over i de nye afdelinger, jf.
ovenfor.

292 Jf. Kommissionens Merger Remedies Study, pkt. 17.
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1746. Det mé derfor konkluderes, at parterne ikke har sandsynliggjort, at den
nye konkurrent vil agere som en effektiv konkurrent, der kan udgere en mod-
vaegt til risikoen for koordineret adfeerd..

Delkonklusion

1747. Det ma derfor samlet konkluderes, at selv hvis det blev lagt til grund, at
der athandes et tilstraekkeligt antal afdelinger til en eller flere, der vil drive
VVS- og el-grossistvirksomhed — har parterne ikke sandsynliggjort, at athaen-
delsen af afdelinger forer til at der etableres en ny konkurrent med en tilstraek-
kelig markedsstyrke, og herunder iser,

e at parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil have mu-
lighed for at overtage tilstraekkelig kvalificeret arbejdskraft, herunder
neglemedarbejdere,

e at parterne ikke har sandsynliggjort, at en ny konkurrent vil kunne til-
treekke og fastholde et tilstraekkeligt antal kunder,

e at parterne ikke har sandsynliggjort, at tidshorisonten for overtagelsen
ikke medferer, at den fusionerede enhed vil kunne fastholde storstede-
len af sine kunder, samt

e at parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil agere
som en effektiv konkurrent.

7.7.4.3. Konklusion pa tilsagn om afhaendelse af forretningssteder
1748. Det er Konkurrencestyrelsens vurdering, at det foreslaede tilsagn ikke
afhjelper de konkurrenceproblemer, fusionen skaber.

1749. Der er herved for det forste lagt vegt pa,

e at parterne ikke har skabt den fornedne sikkerhed for, at der afthandes
et tilstreekkeligt antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS- og
el-grossistvirksomhed.

Det skyldes,

0 At det fremsendte letter of intent alene udger en hensigtserklee-
ring om at indlede forhandlinger med Ahlsell om overtagelsen
af de [..] forretningssteder og ikke forpligter parterne til at gen-
nemfore en athendelse.

0 At tilsagnet og det tilknyttede letter of intent ikke giver sikker-
hed for, at alle - eller en tilstraekkelig del af - de omtalte forret-
ningssteder vil blive afstéet til hverken Ahlsell eller til en eller
flere grossister pd VVS- og el-markedet.
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0 At den foresldede trustee-model alene bidrager til, at parterne
kan athande de [..] forretningssteder. Modellen forpligter ikke
trustee til at tage konkurrencemassige hensyn. Dertil kommer,
at det pga. tilsagnets udformning er usikkert, om trustee-
modellen medferer sikkerhed for, at forretningsstederne athen-
des.

Der er for det andet lagt vaegt pa,

e at — selv hvis det blev lagt til grund, at der athaendes et tilstreekkeligt
antal afdelinger til en eller flere, der vil drive VVS- og el-
grossistvirksomhed — har parterne ikke sandsynliggjort, at der med af-
handelsen af afdelinger etableres en eller flere konkurrenter med til-
streekkelig markedsstyrke, der kan skabe effektiv modvaegt til risikoen
for koordineret adfaerd pa bade VVS- og el-markederne.

Det skyldes,

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil
have mulighed for at overtage tilstreekkelig kvalificeret arbejds-
kraft, herunder neglemedarbejdere.

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at en ny konkurrent vil
kunne tiltreekke og fastholde et tilstraekkeligt antal kunder.

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at tidshorisonten for over-
tagelsen ikke medforer, at den fusionerede enhed vil kunne fast-
holde storstedelen af sine kunder.

0 At parterne ikke har sandsynliggjort, at den nye konkurrent vil
agere som en effektiv konkurrent.
7.7.5. Konklusion

1750. Det er sdledes samlet styrelsens vurdering, at de tilbudte tilsagn ikke
athjelper styrelsens betenkeligheder ved fusionen.



7.8 Samlet konklusion

1751. De af parterne tilbudte tilsagn athjelper ikke styrelsens betenkelighe-
der ved fusionen, jf. vurderingen i afsnit 7.7.

1752.  Det er derfor Konkurrencestyrelsens vurdering, at fusionen i form af J F
Lemvigh-Miiller Holding A/S’ keb af samtlige stamaktier samt en andel prafe-
renceaktier 1 Brdr. A & O Johansen A/S skal forbydes, da den h&mmer den ef-
fektive konkurrence betydeligt, jf. konkurrencelovens § 12 c, stk. 2.
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