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Resumé

1. Pa foranledning af en klage fra Carl F A/S hankurrencestyrelsen undersggt Ruko A/S'
markedsadfaerd med henblik pa at afklare, hvorvidkdovertraeder konkurrencelovens § 11.

2. Markedet for laseprodukter bestar af markedfanksekasser, lasecylindre og lasesystemer i
Danmark. Markederne for lasekasser og lasecylilidedystemer kan analyseres som et samlet
marked for laseprodukter.

3. Der er vaesentlige adgangsbarrierer til det danskrked. For det farste har Ruko en
dominerende stilling inden for bestdende danslesigtemer, hvilket giver stor sikkerhed for et
efterfalgende salg til om- og tilbygninger af lag#emerne. Konkurrencen mellem
laseleverandgrerne udspiller sig saledes primaartgskederne for nye lase og lasesystemer.

4. For det andet ma nye laseleverandgrer, der paskéablere sig pa det danske marked, sikre
tilstedeveerelsen af den forngdne efterservice geratdorhandlerled eller lignende over hele
landet.

5. For det tredje anvendes en seerlig skandinayjskaf lasekasser, hvor Ruko har en dominerende
markedsstilling. Hertil kommer, at selskabet ogsdaeninerende pa markederne for
standardcylindre og for lasesystemer (systemcyinelektromekaniske lase og hotellase). Ruko
har sdledes en dominerende markedsstilling paatetke marked for laseprodukter.

6. Konkurrencestyrelsen finder, at Ruko hvad adgdtukos generelle rabatsystem, 2) Rukos
forhindring af videresalg, 3) Rukos projektrabattekonkurrence med EVVA og 4) Rukos
afskeermning af markedet over for EVVA, overtreedmikurrencelovens § 11.

7. Rukos generelle rabatsystem indebaerer rabatdislation over for iseer Carl F. Rukos
forhandlere kaber Rukos produkter med en genebal idorhold til Rukos bruttoprisliste. Den
vaesentligste rabatdiskrimination er baseret panioforhandlerne kan kvalificere sig til seerlige
produktgrupperabatter ved at kgbe visse mindstemeemg arsbasis af produkter inden for de 3(4)
udvalgte produktgrupper, hvor Ruko yder en seedizat, der ikke afspejler tilsvarende
omkostningsbesparelser hos Ruko. Diskriminatiorestdrs dels i, at kravet til mindsteindkab stiger
sammen med forhandlerens samlede indkab, delpiipdtiktrabatterne er progressive, sa kgb fra
en produktgruppe giver 1\% pa forhandlerens sanitediasb, kab fra to produktgrupper giver 3\%
og keb fra tre produktgrupper giver 5(6)\%. Ruko Ved valget af produktgrupper anvendt

kriterier egnet til at vanskeliggare Carl F's aggré markedet.

8. [[J] Nar Ruko szelger et produkt efter industripriglistsker det ved, at Ruko leverer produktet
direkte til kunden. Ruko meerker dette produkt "OEMErtil kommer, at Ruko henvender sig til



kunder for at fa stoppet tilfeelde af videresalgoHRuko opdager, at OEM produkter cirkulerer pa
markedet, kgber Ruko disse. Derved forhindrer Ra#leresalg af produkter solgt til den]
industriprisliste.

9. Carl F er bade forhandler af Ruko lase og immdfidrhandler af det konkurrerende lasemeerke
EVVA. Ruko og EVVA (Carl F) konkurrerer om starreojekter ved hjeelp af rabatter knyttet til det
enkelte projekt. Nar bygherren har truffet afgaeradm, at der skal leveres Ruko lase med den af
Ruko tilbudte projektrabat, skal Carl F som forHantiave samme mulighed som Rukos gvrige
forhandlere for at opna leverancen med den pagademjektrabat, safremt bygherren matte
gnske, at leverancen skal finde sted gennem Carl F.

10. Endelig har Ruko i et konkret tilfeelde sgghfakeerme markedet for EVVA ved vederlagsfrit at
tilbyde at udskifte et bestaende EVVA lasesysterd etdilsvarende Ruko lasesystem.

Afggrelse

11. Det meddeles Ruko, at selskabet har overtoddtuflet mod misbrug af dominerende stilling i
konkurrencelovens § 11, stk. 1, ved over for fodiare og kundegrupper at optreede pa en made,
som tager sigte pa enten at begreense de gvrideMésmdarers adgang og indtreengen pa det
danske marked for laseprodukter eller indirekteralirekte at skade deres forretning eller begge
dele, ved anvendelse af fglgende ulovlige midler:

12. Rukos generelle rabatsystem over for selskdbdtandlere indebaerer rabatdiskrimination, isaer
over for Carl F, hvilket er en overtreedelse af kané&ncelovens 8§ 11, stk. 3, nr. 3, om
diskrimination af handelspartnere. Ruko pabydesdlfmr af § 11, stk. 4, jf. § 16, at:

- aendre selskabets generelle rabatsystem, sa sdldkdabanvender rabatter, der stiller
handelspartnere i samme situation forskelligt,

- der ikke foretages en sammenleegning af de forgkatifoduktgrupper, nar rabatten
opggres, 0g

- aendre selskabets generelle rabatsystem, sa sdliékabanvender rabatter, der har
indlasnings- eller loyalitetseffekt.

13. Rukos forhindring af industrikunders videreddlgndre kundegrupper indebeerer, at Ruko kan
[[1] begraense konkurrencen pa markedet. Rukos foihipaf videresalg er en overtraedelse af
konkurrencelovens 8§ 11, stk. 3, nr. 1, om urimefayeetningsbetingelser. Ruko pabydes i medfar
af § 11, stk. 4, jf. § 16, at:

« ophgre med - gennem meaerkning af produkter solgtdustriprislisten og gennem
henvendelse til kunder - at forhindre videresalg.

14. Rukos projektrabatter diskriminerer Carl F dorhandler af Ruko lase, hvilket er en
overtreedelse af konkurrencelovens § 11, stk. 3,rom diskrimination af handelspartnere. Ruko
pabydes i medfer af § 11, stk. 4, jf. 8 16, at:



- aendre selskabets praksis omkring ydelse af prajeatter, sa Ruko pa eget initiativ giver
alle forhandlere, der byder pa projektet med Rukalpkter, de samme oplysninger om
eventuelle aendringer i rabattens starrelse, fotudséorhandleren over for Ruko har
tilkendegivet, at denne ikke i den konkrete situatagter at byde i konkurrence mod Rukos
produkter.

- tilbyde den Ruko forhandler, som kunden matte vaidé leveret lasesystemet igennem,
samme projektrabat, som Ruko har tilbudt den Rokieaindler, der i farste omgang sikrede
Ruko ordren.

15. Rukos forsgg pa vederlagsfrit at udskifte stdende EVVA lasesystem med et Ruko
lasesystem med henblik pa at afskeerme markedBMJA er en overtreedelse af
konkurrencelovens § 11, stk.1.

16. Pabudet vedrgrende Rukos generelle rabatsgst@nefterkommes med virkning fra 1. februar
2002. De gvrige pabud skal efterkommes straks.

Sagens baggrund
Kontrolundersggelse

17. Carl F har den 21. december 2000 klaget ovko&markedsadfeerd, der findes pa en reekke
punkter at udggre et misbrug af Rukos domineretiiag Kort beskrevet klager Carl F over:

At Rukos rabatter ikke er omkostningsbegrundede hae til formal at lokke kunderne til
at kgbe produkter, der ikke har nogen indbyrdessamhaeng samt at straffe kunder som
Carl F, der alene gnsker at kabe Ruko lase beréifjdet professionelle marked. Carl F gar
geeldende, at Rukos rabatsystem er indfgrt somrekteikonsekvens af Carl F's
introduktion af et konkurrerende produkt.

- At Rukos garantisystem (1 ar pa lasedele, 10 &efslase, safremt samtlige lasedele er
Ruko dele) indebaerer en ulovlig sammenkobling edidellige produktgrupper, som ikke
kan begrundes i objektive forhold.

- At Rukos aktive modarbejdelse af Carl F's sal@sétylindre og andre produkter til
forskellige kunder er misbrug og en ulovlig straigon.

18. Konkurrencestyrelsen har fundet, at Carl FAgd&lover Rukos garantikoncept ikke giver
tilstraekkelig anledning til undersggelse, da CatbaFimgdegaet Rukos garantikoncept ved selv at
udstede en 10 ars garanti pa Ruko lasekasser iikatitm med EVVA lasecylindre, jf.
konkurrencelovens § 14, stk. 1, 3. punktum.

19. P& baggrund af Carl F's klage foretog Konkuestyrelsen den 6. februar 2001 en
kontrolundersggelse hos blandt andre Ruko.

Hgaring
20. Et udkast til neerveerende notat har veeret hggmos Ruko. Ruko bestrider generelt, at

selskabets markedsadfeerd udgar et misbrug af belskdominerende stilling. De faktuelle
forhold, som Ruko har papeget i hagringssvarenaarbejdet i notatet. Rukos gvrige bemaerkninger



er refereret og kommenteret under de enkelte afaoiiatet. Visse af Rukos mere generelle
bemaerkninger refereres og kommenteres dog sairdetdt i notatet (punkt 118 ff.)

Generelt om lasemarkedet
De veesentlige producenter/importgrer pa det danski&semarked

21. Ruko er det danske datterselskab af verdeeadiedaseproducent Assa Abloy med en
omsaetning pa SEK 14,4 mia. i 2000, heraf godt 310 kn. i Ruko. Assa Abloy koncernen
forskellige lasemaerker har tilsammen gennem en nia@gg arraekke veeret den dominerende
udbyder pa det danske lasemarked. Ruko er i sigesekoncern, hvor de vaesentligste
datterselskaber er grossistvirksomhederne SloffiXgder saelger Assa Abloy koncernens lase til
danske kunder.

22. [[1] Forhandlerne kaber enten hos grossisterne efiektd fra Ruko, dog keber en mindre
gruppe slutbrugere direkte hos Ruko. Ruko afsasdiledes sine produkter til falgende:

- Lagerfgrende grossistehvor det Ruko ejede Sloth er langt den stagrsissist, der
videreseelger til hele markedet, blandt andet dadlisesmede. Det lasesmedsejede Copiax
saelger ogsa til lasesmede. Herudover findes tommigidssister Scanigros og Roni, der isaer
leverer til tammerhandlere og byggemarkeder sardekamarbejder.

- Forhandlere,som i modsaetning til grossisterne ikke har noggel af betydning, og typisk
leverer til virksomheder, som ikke videresaelgedpiderne. Der er tale om
indkgbsforeninger som Beslaco, Dendek og Ditas k#lpitalkeeder som Carl F, Danske
Treelast og Bygma. Keedernes typiske kunder er dearertle entreprengr.

- En mindre gruppe store slutbrugere som Forsvai®B bg store hoteller, der kaber direkte
hos Ruko.

 Industrikunder(Original Equipment Manufactures, OEM), der proehéc dgre, vinduer,
postkasser mv.

23. Carl F seelger lase, beslag, veerktgj, befeestalstl arkitekter, radgivende ingenigrer,
entreprengrer og tamrermestre (professionelle kjynaken saelger ikke til andre forhandlere eller
private kunder. Carl F har traditionelt haft enrktagilling hos de professionelle kunder, hvor Carl
F's medarbejdere radgiver ved specifikation afdgesdutomatik og sikringsprodukter til byggeri i
forbindelse med udarbejdelse af produktbeskrivelgdnyggespecifikationer til byggeri. Carl F's
steerke position hos de professionelle kunder hakfanie at Carl F traditionelt har veeret Rukos
starste forhandler og pa den anden side har Rukenfeeekke laseprodukters vedkommende vaeret
den eneste betydende leverandar af laseprodukddrEF@msatte i 2000 for 594 mio. kr.

24. Carl F overtog pr. 1. oktober 1999 importewstfigske EVVA lase, der er en direkte
konkurrent til Ruko lase. Carl F forhandler staRigko lase, dels af hensyn til supplerende
leverancer til bestdende Ruko lasesystemer, d&tsiles en saerdeles steerk meerkevare, der i stort
omfang efterspgrges af slutbrugerne. Ifglge RukcCand F formodes at saelge x gange flere EVVA
lasesystemer end Ruko lasesystemer. Hvad angagh@srgreb) bemeerkes, at Carl F gennem
flere ar selv har fremstillet dargreb, der konkrerened Rukos dargreb.

Oversigt over producenter/importgrer og forhandleremv.



Assa Abloy koncernen:

Assa Abloy (Sverige), producent

Ruko, producent

Medeco (USA)

Sloth, lagerfarende grossist med salg til forhama#ieherunder lasesmede og
byggemarkeder

FIX, salg af Assa Abloy til fortrinsvis industrikder

Andre laseleverandgrer:

EVVA (@strig), importeres fra 1/10-99 af Carl F pbelt med Carl F's forhandling af
Ruko

Louis Mglholm, importerede indtil 1/10-99 EVVA.

Mgller Undall, importerer Kaba /Abax (Schweiz)

@vrige grossister:

Copiax, lasesmedenes indkabsforening

Roni, seelger til tammerhandlere og byggemarkeder
Scanigros, seelger til tammerhandlere og byggemarked

@vrige forhandlere mv.:

Beslaco, indkgbsforening af beslagsforretninger
Bygma, kapitalkeede af tammerhandlere

Dendek, indkgbsforening af tammerhandlere
Danske Treelast, kapitalkeede af tammerhandlere
Ditas, indkgbsforening af tammerhandlere

DLH, kapitalkeede af tammerhandlere

Topco, indkgbsforening af beslagsforretninger
Randi, producent af dgrgreb og lignende (beslag)
Habo, selvstaendig forhandler

Relevant organisation:
Dansk Lasesmede Forening

Efterspargsel efter lase

25. Efterspargslen efter lase knytter sig til slugernes behov for at sikre bygninger og andre
genstande som postkasser, skabe, mgbler, karetgjethvad enten der er tale om private hjem,
virksomheder eller offentlige bygninger. Sikringbbeet bestar af design og installation af lase- og
lasesystemer samt efterfalgende service ved nbglgierskifte og om- og udbygninger af
bestaende lase- og lasesystemer.

26. En 13s eller et lasesystem kan forventes at kavevetid pa 10-15 ar. Bestanden af bestaende
lase og lasesystemer, hvor leverandgren af deddresa 1dsesystem med stor sikkerhed er
leverandgr af supplerende leverancer til om- dygihinger, er saledes langt stgrre end det lgbende
salg af nye lase og lasesystemer. Mulighedernedbudssubstitution er saledes meget ringe.



Slutbrugerne
27. Slutbrugerne (eller repraesentanter for disap)ikddeles i falgende grupper:

« Privatkunder
- Professionelle kunder
+ Industrikunder (Original Equipment Manufacturer$&ND)

28. Privatkunderer private husholdninger og mindre erhvervsvirksethsom efterspgrger
sikringsprodukter til private hjem og mindre erhxaiirksomheder. Privatkunder kgber lase hos
lasesmede, tamrere, byggemarkeder og lignende.

29. Professionelle kundear entreprengrer, arkitekter, stgrre erhvervsvirtkseder og lignende som
efterspgrger sikringsprodukter til starre kontay-imdustribyggeri. | starrsnontagesageer der

ofte en entreprengr/arkitekt involveret, der udplbeformelle eller uformelle udbudsbetingelser,
herunder arbejdets omfang og produktspecifikatistarreefterservicesagegr fremgangsmaden
den samme, blot er leverandgren her givet, neneligleverandar, der leverede de allerede
monterede laseprodukter.

30. Industrikundekgber lase til indarbejdning i dgre, vinduer ogégde.
Det relevante produktmarked
31. De relevante produktmarkeder er:

- Lasekasse, dvs. den kasse, der er indbygget i dgream skal komplementeres af en
lasecylinder, dgrgreb mv.

« Lasecylinder, dvs. den cylinder, der er installesstlve lasekassen og hvor ngglen sidder.
Herudover kan der til lasecylinderen veere knyttepatenteret nggle. Safremt
lasecylinderen er en del af et elektronisk lasesikierhedssystem, vil der tillige vaere en
elektronisk del indbygget.

- Lasesystemer, hvor kernen er et antal lasecylirla, hver enkelt cylinders koder indgar i
en samlet laseplan. Herudover kan et |asesysteta dkadgangskontrol mv. Et lasesystem
specificeres i samrad med bygherren, arkitektesr slutbrugeren og adskiller sig saledes
fra markedet for lasecylindre ved at inkludere erviseydelse udfart af laseleverandaren.

32. En lasecylinder indeholder koder, som lasebwdwren (producent eller lasesmed) har indstillet
og som kunden ikke har mulighed for at @endre p&desystem er en betegnelse for et system af
lasecylindre, ofte med forskellige sikkerhedsnivarativor laseleverandgaren har indstillet koderne
til hver enkelt Ias i henhold til en laseplan, getgar i lasesystemet. For eksempel kan yderdgre,
dgre til datarum og arkiv veere af bedre kvalitet ersten af en virksomheds lasesystem. Det er
saledes muligt inden for det enkelte lasesystediffarentiere med hensyn til hvilke rum, den
enkelte medarbejder har adgang til.

33. Ruko anfarer, at i hvert fald ved starre byggenv. indgas kontakter om cylindre og beslag
samlet. Her er det typiske, at darerne levereslasmkasse, og at bygherren herefter (med
radgivers hjeelp) typisk veelger cylinder og bestagsmme leverandgr. Markedet for cylindre og
beslag er derfor ikke adskilte.



34. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke, aketerne for Iasecylindre og beslag er adskilte
produktmarkeder, blandt andet fordi at de ikkendbirdes substituerbare og fordi de ofte kabes
adskilt. Det forhold, at cylinder og beslag indgén samlet kontrakt afspejler alene en saedvanlig
forhandlerfunktion, nemlig at samle produkter foeskellige producenter i en "pakkelgsning”, der
herefter tilbydes bygherren. Rukos pastand omygidxre typisk veelger cylinder og beslag fra
samme leverandgr er ikke i overensstemmelse medsRukrkedsandele pa de respektive
markeder, hvor Ruko er dominerende pa markedemsyftemcylindre og for standardcylindre,
men ikke pa markedet for dgrtilbehgr (beslag).

35. De relevante produktmarkeder er saledes afmmédsser, lasecylindre og lasesystemer.

Oversigt over produktbetegnelser

Produktmaerke Vareart

Assa Abloy koncernens

produktmeerker:

Assa Lasekasser,
lasecylindre

Abloy Lasekasser,
lasecylindre

Ruko Lasekasser,
lasecylindre og
lasesystemer

Funxion Rukos beslagsserie

Carl F's produktmeerker:

EVVA Lasecylindre og
lasesystemer

D-line Beslag

Futura Beslag

Mgller Undall:

Kaba Lasecylindre og
lasesystemer

Abax Lasecylindre og
lasesystemer

Emmu Lasekasser

Det relevante geografiske marked

Tekniske normer



36. En Ias bestar af en lasekasse og en laseaylimeld tilharende nggler. Der eksisterer en saerlig
skandinavisk standard for lasekassens ovale cyhwtleder indebzerer, at de skandinaviske
lasekasser adskiller sig fra lasekasser i det @Figropa. Den saerlige skandinaviske standard for
lasekasser medfarer endvidere, at ogsa lasecylmpamdre |aseprodukter skal produceres specielt
til den standard, som den seerlige skandinavislekégse udstikker.

37. Ruko anerkender, at der i Skandinavien eraation for at bruge en seerlig type skandinavisk
lasekasse, men anfarer, at der er ingen legaleihdgmt for at saelge de europeeiske lasekasser i
Danmark. Ruko finder derfor ikke, at markedet fkarsdinaviske lasekasser og lasecylindre er et
afsondret delmarked, om end der muligvis foreliggrefaktisk hindring for markedsadgang.

38. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke, &oRi@lge egne oplysninger har meget
betydelige andele af det danske marked for lasekadsrtil kommer, at hverken Ruko eller andre
aktgrer pa markedet har anfart, at der saelges @iskp lasekasser til anvendelse pa det danske
marked. Endelig finder Ruko selv, at blandt an@eemnaerker og lokale standarder og traditioner
udger betydelige adgangsbarriérer

39. Det kan konkluderes, at den skandinaviske siennorm for lasekasser udger en selvsteendig
adgangsbatrriere.

Adgangsbarrierer i form af bestaende lasesystemer

40. Laseleverandgren beholder laseplanerne ogauelktrne ved salg af lase og lasesystemer.
Laseleverandgrernes begrundelse for at beholdelé@sene og kodetabellerne i deres arkiv er at
det dermed er muligt at udfere den ngdvendigessfteice pa lasene og lasesystemerne. Endvidere
er dette med til at sikre, at der dermed er kontredl, at oplysningerne ikke skaber mulighed for et
kriminelt misbrug. Et typisk lasesystem har en émet levetid pa 10 til 15 ar. | denne periode skal
lasesystemet serviceres i form af omkodning vedslkfée, tab af nggler, ombygninger og

udvidelser mv. For elektroniske lasesystemer, keonen ofte er en fysisk las, kan der desuden
veere tale om Igbende servicering i form af repnograng, opdatering mv.

41. Laseleverandgrernes arkiv over bestaende Eisesgr indebaerer, at leverandgrerne enten selv
skal kunne efterservicere lase i det geografiskeade som arkivet deekker, eller indga aftaler med
en eller flere lasesmede, der kan udfare eftersepa lasene.

42. Ruko servicerer kun i meget ringe omfang sélstsaegne lasesystemer. Hovedparten af
serviceringen foretages af lasesmede. EVVA (Caser)iceres af et landsdeekkende
smedemesterfirma, Kronborg Sikring, der har lokeenere over hele landet. Ca. 80\% af
lasesmedenes omsaetning hidrarer fra serviceriagsigterende lase og lasesystemer.

43. Nye laseleverandgrer, der gnsker at etablgnedsinarkedet, skal sdledes udover de saedvanlige
omkostninger ved at treenge ind i forhandlerleddstcsikre tilstedeveerelse af den forngdne
efterservice, dvs. enten skal leverandgren selettepet lasesmedefirma eller indga aftaler med en
eller flere lasesmede.

44, Laseleverandgrens bestand af tidligere salgeslystemer giver i praksis stor sikkerhed for et
efterfalgende salg til om- og udbygninger af lasémyerne. Konkurrencen mellem
laseleverandgrerne udspiller sig saledes primaartgskedet for nye lasesystemer.



45. Ruko anfgrer, at de anfgrte adgangsbarriekerhiar hindret Carl F i at treenge ind pa markedet.

46. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemeerke, &oRilandt andet finder, at bestanden af
best&ende l&sesystemer udger en betydelig adgarigeiahvilket ogsa fremgar af, at ca. 50\% af
Rukos salg hidrgrer fra supplerende salg til tetiigsolgte 18sesysteme€arl F's faktiske
afseetning af EVVA lase beviser ikke, at der ikkdetydelige adgangsbarrierer. Carl F har satset
mange ressourcer for at overvinde adgangsbarreraran en sadan satsning vil kun kunne
bekostes i en kortere introduktionsfase med hemdikver for de professionelle kunder at
praesentere EVVA som et ligeveerdigt ldsemaerke ofdrtil Ruko. Carl F har oplyst, at selskabet i
2001 har tabt ca. 1 mio. kr. og i 2002 alene foteeat fa balance i driften af forhandlingen af
EVVA lase.

47. De fgrnaevnte adgangsbarrierer til det dansk&eda form af tekniske normer, Rukos
dominerende stilling for bestaende lasesystememolyendigheden af lokal efterservice til
bygninger mv. udggr veesentlige adgangsbarrierdetidanske marked. Det relevante geografiske
marked for lasekasser, lasecylindre og lasesystensiledes Danmark.

Rukos stilling pa det relevante marked

48. Det fglger af lovbemaerkningerne til konkurrdagens § 14, at en markedsandel p& 50\% eller
derover i sig selv kan udggre beviset for, at degligger en dominerende stilling. Med
markedsandele pa vaesentligt mere end 50\% paeatte diaevnte markeder (lasekasser,
lasecylindre og lasesystemer) indtager Ruko e &tzminerende markedsposition.

Tabel 1. Markedet for I18se i Danmark

EVVA
Marked (Carl
i mio. Ruko | F)i
Produkt kr. i \% \% Andre

Lasekasser 50+\% -
Standardcylindere ... 50+\% -
Systemcylinderfe | ... |50+\% ..
Elektromekaniska ... 50+\% -
|as€
Hotelldsé .. |BOH\% -
| alt 50+\%

.... Oplysningerne er kendt af Konkurrencestyrelseen hemmeligholdes.
- . Angiver, at EVVA ifglge Ruko ikke er aktiv.

Rukos konkurrencebegreensende markedsadfaerd
49. | fremstillingen af Rukos konkurrencebegreenseatfaerd pa markedet er den saedvanlige

opdeling i en samlet sagsbeskrivelse og i en saralelering af hensyn til overskueligheden ikke
anvendt. | stedet beskrives og vurderes faglgendelgmstillinger hver for sig: 1) Rukos generelle



rabatsystem, 2) Rukos forbud mod videresalg, 3)oRytkojektrabatter i konkurrence med EVVA
0g 4) Rukos strategi over for EVVA.

Rukos generelle rabatsystem

50. Rukos forhandlere kagber Rukos produkter megleeerel rabat i forhold til Rukos
bruttoprisliste. Fra og med 2000 eendrede Ruko texoat til forhandlerne for Rukos mekaniske og
elektromekaniske produkter til en grundrabat p&ogder stiger i "trin" af 5 mio. kr. med 1\% per
trin til xx + 4\% for den del af indkabet, der ostiger 20 mio. kr. om aret. Grundrabatterne
beregnes pé grundlag af forhandlernes forventedskgh pa arsbasis.

51. Herudover har Ruko udvalgt 3 produktgrupper, deerlig grad kreever en ekstraordinaer
salgsindsats og som ved minimumskgb udlgser eiggaertuktrabat pa forhandlerens samlede
varekgb hos Ruko, jf. tabel 2,:

« Ruko Combi lasesystemer, der er Rukos hgjkvalidéstssystemer. Ifglge Ruko kreever det
salgsbesgg af forhandleren hos arkitekter, byghegdignende eller via en helt
ekstraordinaer markedsfaring.

- Funxion, der er Rukos beslagsserie, der ifglge Riglktedes kraever forhandlerens
salgsbes@g hos arkitekter samt opfalgning gennéerdrstributionssystemet.

- Selvbetjeningsprodukter, der saelges til byggemaked lignende, hvor det ifalge Ruko
kreeves, at grossisten har personale, der tagebygbemarkederne og rydder op pa
hylderne samt skriver ordrer op.

Tabel 2. Rukos generelle rabatsystem

<5
Produkter/mio. | mio. 5-10 10-15 |15-20 mio.| > 20 mio.
kr. kr. mio. kr. | mio. kr. kr. kr.
Grundrabat xx\% XX XX xxX+3\%=q | Xx+4\%=w

+1\%-=y | +2\%=z
Produktrabat 0,5 | 1,0 mio. 1,5 mio. 2,0 mio. kr.2,5 mio. kr.

mio. kr. kr.
Kr.

1 produkt +1\0% +1\% = | +1\% = +1\% =d"| +1\% =
— X(l) y(l) Z(l) W(l)

2 produkter +2\0 +20% = +2% = +2% =4 +2\%=
— X(2) y(2) Z(2) W(z)

3 produkter +2\00 + 20 = | +2% = +2% =¢"| +3\%=
= X(3) y(3) 2(3) W(S)

Det ses af tabel 2, at:

- Safremt forhandleren kvalificerer sig til én prothabat, opnar forhandleren denne
yderligere rabat pa det samlede varekab fra Ruko.



- Safremt forhandleren kvalificerer sig til mere @wdproduktrabat, sammenlaegges
produktrabatterne, dvs. produktrabatterne andrageoldsvis 1\%, 3\% og 5(6)\%.

- Mindstekravet, der udlgser produktgrupperabatesiitakt med det samlede varekgb fra
Ruko.

52. En forhandler, der kaber for 4 mio. kr. i akraf for 600.000 kr. beslag af Funxion serien og
for 600.000 kr. selvbetjeningsprodukter opnar sfdezh samlet rabat p&)e6. Safremt
forhandleren kaber for 6 mio. kr. i alt og for a@erisevnte belgb af Funxion og
selvbetjeningsprodukter, opnar forhandleren kusamlet rabat pa y\%.

53. Ruko begrundelse for det generelle rabatsy&ie2000 er:

« Der er iseer tale om nye produkter.

- Produkterne kraever en seerlig salgsindsats, sonfodtlandlere kan veelge at gare.

- Der skal ggres en stor indsats for at opna en amrsgetler er stor nok til at give en ekstra
rabat.

54. Primo januar 2000 udvalgte Ruko en fjerde pktgtuippe til en af selskabets forhandlere.
Rukos begrundelse for dette udvalg over for dersgddgnde forhandler er, at]

Vurdering af Rukos generelle rabatsystem

55. Safremt der er tale om omkostningsbegrundduiten, dvs. rabatter, der afspejler en
tilsvarende omkostningsbesparelse for Ruko, ogilszles baserer sig pa objektive kriterier, der er
kendt af Rukos forhandlere, vil de pagaeldende tabikke veere i strid med konkurrencelovens §
11.

56. Det skal indledningsvis bemeerkes, at Konkuestycelsen har konstateret, at Ruko i et konkret
tilfeelde har valgt at give en forhandler en eksatzat pa en fierde produktgruppe. For denne
produktgruppe har Ruko ikke anfart, hvilke omkasgjsbesparelser hos Ruko, produktrabatten
afspejler.

57. For de 3 gvrige udvalgte produktgrupper eisdat anfgrt af Ruko korrekt, at forhandlernes
indsats for at seelge Rukos produkter kan erstatk®fRegen salgsindsats. Den enkelte
produktgrupperabat kan saledes i sig selv afspejlemkostningsbesparelse for Ruko af en given
stgrrelse, men da produktgrupperne ikke har nogemenhaeng i gvrigt, kan denne
omkostningsbesparelse ikke andrage 1\%, 3\% allér(bet enkelt tilfeelde 6\%), alt efter om
forhandleren aftager varer fra en, to eller trdeafidvalgte produktgrupper. Der er heller ingen
grund til, at besparelsen skulle veere progresslgguen stigende procentandel ved stigende salg).
Ruko baserer saledes ikke videregivelsen af sed&aventuelle omkostningsbesparelse i form af
rabatter til forhandlerne pa objektive kriterier tamkostningsbesparelsen.

58. Ruko begrunder kravet om et mindsteindkgb péagn af de 3(4) udvalgte produktgrupper
med, at forhandleren skal gare en stor indsatatfopna en omsaetning af den pageeldende
produktgruppe, der er stor nok til at udlgse prachidatten.

59. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke, &oRkrav om mindsteindkgb per ar fra de
udvalgte produktgrupper har den virkning, at deféohandlerne er attraktivt at samle deres indkgb



af varer i udvalgte produktgrupper hos Ruko i lzeselserne for at opfylde mindstekravet per ar.
Kravet om mindsteindkgb per ar binder saledes futlegine til Ruko og dermed afskeeres andre
laseleverandarers adgang til at seelge de udvalgtiktgrupper gennem Ruko forhandlere,
hvorved konkurrencen pa markedet, der i forvejelmegraenset af Rukos dominerende
markedsstilling pa laseprodukter, yderligere redese

60. Hertil kommer, at Ruko ved at medtage selslsabeslagsserie Funxion til de seerlige
produktgrupper, der udlgser rabat, ogsa udnyttko&dominerende stilling pa markedet for
laseprodukter til at fremme salget af beslag, Isatskabet i falge egne oplysninger ikke indtager en
dominerende markedsstilling. Dermed haemmes anditadleverandgrers adgang til at seelge
beslag gennem Rukos forhandlere.

61. Endelig anfgrer Ruko, at samtlige forhandlere keelge at foretage en stor salgsindsats til
fordel for de af Ruko udvalgte produktgrupper.

62. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke, &ibRw@endringer i selskabets generelle
rabatsystem geeldende fra 1. januar 2000 finder3tadneder efter, at Carl F har overtaget
forhandlingen af EVVA lase pa det danske markedorhar ved udvalget af de produktgrupper,
som kvalificerer forhandlerne til en seerlig prodyrkipperabat, anvendt kriterier egnet til at
vanskeliggare Carl F's ageren pa markedet. Prodipqtg Funxion, der er Rukos beslagsserie, er
en direkte konkurrent til Carl F's tilsvarende bgskerier og produktgruppen
selvbetjeningsprodukter farer Carl F ikke, idetlCaalene handler med professionelle kunder.

63. Formalet med de stedfundne sendringer er daifega [ ] og Carl F angiveligt at ramme Carl
F, der alene gnsker at kgbe Ruko lase til det psadaelle marked.

64. Ruko har saledes ved en kombination af udvalgetoduktgrupper og krav om forhandlernes
mindsteindkab per ar inden for de udvalgte produigger opnaet, at Carl F alene har opnaet den
almindelige kvantumsrabat pa]. For alle 3(4) produktgrupperabatter er der sédedle om en
ulovlig sammenkaedning af salg i form af rabat fosamlet kab, der ikke har nogen begrundelse i
omkostningsbesparelser hos Ruko.

65. Virkningen af Rukos generelle rabatsystem éme€arl F skeerpes af, at Ruko har en
dominerende stilling pa salget af lasekasser ogpRdlkminerende stilling for eksisterende
lasesystemer indebaerer, at Ruko er sikret et bigydalg ved efterfalgende om- og udbygninger
af disse systemer. Samtlige forhandlere er saleteget til at foretage en betydelig del af deres
indkgb af laseprodukter hos Ruko.

66. Rukos produktgrupperabatter er sammenlignedig den salgsmalsrabat, som EF-Domst§len
tog stilling til i Michelin-sagen. Michelin ydedeeszerlig form for arsrabat, som blev udlgst, hvis
forhandleren i arets lgb realiserede et naermetiadgasalgsmal, der blev beregnet pa basis af
omsaetningen det forrige ar. Hvis salgsmalet blaliseret, medfarte det en lille stigning i den
procentsats, som rabatten blev beregnet pa gruaéllag

67. Domstolen konstaterede indledningsvis, atklex var tale om en almindelig kvantumsrabat,
hvor det alene er den kgbte maengde, der har betyddé den anden side indebar rabatordningen
ikke nogen form for eksklusiv- eller kvantumsfogtélse for forhandlerne. Der var sdledes ikke
tale om en egentlig loyalitetsrabat. Formalet methimgen var at begreense forhandlernes



muligheder for frit at foretage indkgb. Domstolagde veegt pa det forhold, at selv sma udsving i
procentsatserne - afhaengig af om salgsmalet ble&etp kunne fa stor betydning for den samlede
nominelle rabat, idet rabatten blev beregnet padjag af hele arets omsaetning og ikke blot sidste
ordre, som udlgste procentsatseendringen. Under dissteendigheder og i lyset af, at et ars salg
matte anses som en forholdsvis lang referencepgrfaddt Domstolen, at rabatordningen var i
strid med artikel 86 (nu artikel 82).

68. Det kan saledes konkluderes, at Rukos produggrabatter er i strid med konkurrencelovens
§ 11, og at Rukos aendring af selskabets geneeddsystem i 2000 har haft til formal og virkning
at diskriminere Carl F.

Rukos forhindring af videresalg

69. FIX er et datterselskab af Ruko, der saelgeaAdsoys lase til danske kunder. FIX szelger til
grossisterne]...] Alle gvrige samhandelsvilkar es.e

70. | tabel 3[...]

71. Industriprislisten indeholder ikke et direkbetfud mod, at de kunder, der far leveret Assa
Abloys lase direkte fra Assa Abloy i Sverige vidsaadger de indkebte lase til andre, der ikke kan
kabe til [...] , men er henvist til at kgbe hog [ | praksis er industrikunderne dog forhindrat i
videreseelge og fra 2000 har FIX/Ruko maerket praehudalgt til industriprislisten med "OEM"
med henblik pa at kunne efterspore videresalgtra markedssegmenter. Maerkningen har sat
FIX/Ruko i stand til i mindst et tilfeelde at hendensig til en forhandler for at fa at stoppet et
tilfeelde af videresalg. FIX/Ruko har i mindst dfiailde grebet ind over for videresalg ved at kabe
"OEM" meerkede produkter ud af markedet ved Sloth.

Vurdering af Rukos forhindring af videresalg

72. [7]. Forbudet mod videresalg af FIX's lase [...] fggmikke direkte af prislisten, men forbudet
kan alene opretholdes pa grund af: 1) direkte lvesr fra Assa Abloy til industrikunder, 2)
stempling af "OEM" pa lase [...], hvilket saetterk@u stand til at efterspore og rette henvendelse t
kunder, der videreseelger lase [...] med henbliatda dette videresalg bragt til ophar og 3) dieekt
opkab af [...] lasekasser gennem den Ruko-ejedssigtcSloth. Den direkte leverance fra Assa
Abloy til industrikunderne forhindrer umiddelbariogsisterne i at seelge til andre kundegrupper end
industrikunder i henhold til industriprislisten..]. Det fremgar af Kommissionens retningslinier for
vertikale begraensninger (2000/C 291/01) punkt #8t gorhindring af videresalg under de naevnte
omsteendigheder er en alvorlig begraensning af koekaen, der i sig selv indebaerer, at hele den
vertikale aftale falder uden for gruppefritagelsesfdningens anvendelsesomrade. Nar forhindring
af videresalg er en del af en dominerende virksalsli@retningsbetingelser ma der vaere tale om
en meget alvorlig begraensning af konkurrencen.

73. Ruko anfgrer, at [...]
74. Konkurrencestyrelsen skal hertil for det foistenserke, at ]

75. Ruko anfgrer endvidere, at der intet ulovligt @t Assa Abloy foretager direkte leverancer til
industrikunder. [...]



76. Styrelsen skal hertil bemaerke, at det er delMéRukos forhindring af videresalg, der er en
overtraedelse af konkurrencelovens § 11, ikke hveden direkte leverance fra Assa Abloy til
kunden eller Sloths opkgb af billige lasekasség sslv. [...]

77. Pa baggrund af ovennaevnte er det Konkurrenetstyns vurdering, at det omtalte forhindring
af videresalg udgar et misbrug, der medvirkerttifakaerme markedet for lasekasser (og eventuelt
andre Assa Abloy laseprodukter) fra savel intranrsom inter brand konkurrence.

Ruko flytter kunder fra Carl F til andre forhandler e

78.Endeligt har Ruko i flere tilfeelde aktivt arbejdet og haft succes med at flytte kunder fra Carl
F til andre forhandlere. Ruko bestrider, at dettelfeeldet. Ruko finder, at Konkurrencestyrelsens
omtale af internt materiale vedrgrende Rukos rabéttforskellige kundegrupper udtrykker enkelte
seelgeres overvejelser og forslag. Det betyder igkBuko ngdvendigvis har handlet efter de
angivne linier, eller at dette skulle vaere Rukaoatsyi.

79. Konkurrencestyrelsen finder, at Ruko ikke kasKrive sig ansvar for aftaler og adfeerd, der
direkte kan henfares til Rukos ledende medarbejdiéedil kommer, at de refererede udsagn er
udfert i praksis. Konkurrencestyrelsen skal salddstholde, at Ruko aktivt har arbejdet for og haft
succes med at flytte kunder fra Carl F til andmhémdlere, hvilket begraenser konkurrencen mellem
FIX's forhandlere og er en overtreedelse af konkwevens § 11, stk. 3, nr. 1, om urimelige
forretningsbetingelser.

Rukos projektrabatter i konkurrence med EVVA

80. Nar Ruko mader EVVA (Carl F) i konkurrencen deebygherren om, hvilket lasemzerke, der
skal leveres til det pageeldende projekt, yder Rakatter pa mellem [...] eller mere péa bruttoprisen
til samtlige interesserede forhandlere afhaenglgsasystemets starrelse, og af hvor meget prestige,
der er i projektet. Ruko anfgrer, at de tilfeelderhekstraordinaer rabat kan gives, ligger klaremd

for rammerne af princippet om "meeting competitisdm er tilladt efter

konkurrencelovgivningen.

81. Projektrabatten pa [...] eller mere skal deshiold til det generelle rabatsystem, der giverl €a
en grundrabat pa [...] pa indkeb hos Ruko.

82. Carl F har anfart, at selskabet som Ruko failearkun i enkelte tilfeelde er blevet tilbudt en
mindre ekstra projektrabat, hvilket sammen med dyraipatten i Rukos generelle rabatsystem pa
indebeerer en projektrabat pa hgjst [...] . CarpBstand indebeerer, at selskabet - nar konkurrencen
mellem Ruko og EVVA er afgjort til Rukos fordelkkie har mulighed for at agere som Ruko
forhandler over for selskabets traditionelle kundaér leverancen vedrarer Ruko produkter, hvor
Ruko har tilbudt veesentlige projektrabatter.

Vurdering af Rukos projektrabatter i konkurrence med EVVA

83. Konkurrencestyrelsen skal for sa vidt angargipipet om "meeting competition" bemaerke, at i
en direkte konkurrence over for bygherren mellerkdrog EVVA (Carl F), dvs. en konkurrence
mellem forskellige laseleverandgrer, er Ruko bigietttil at varetage selskabets interesser med
rimelige midler.



84. Ruko anfarer, at Carl F allerede i dag har ghgld for at opna den samme projektrabat hos
Ruko, safremt en bygherre skulle gnske, at en Redarance finder sted gennem Carl F. Ruko
behandler og vil fortsat behandle Carl F som enhwelen Ruko forhandler, nar det ligger fast, at
der skal leveres Ruko produkter. Det vanskeligatedet farst pa et meget sent tidspunkt i profekte
afgares endeligt, hvilket lasemaerke bygherren weelge

85. Konkurrencestyrelsen finder, at Carl F villeefaurimelig konkurrencemaessig fordel, safremt
Ruko i en direkte konkurrence mellem Ruko og EV\@a(l F) blev palagt at oplyse om Rukos
tilbud om projektrabat, mens EVVA (Carl F) ikke blenderlagt et tilsvarende paleeg. Der er derfor
alene tale om en konkurrencemaessig ligestillinganeRuko og EVVA, safremt Ruko farst skal
oplyse Carl F om projektrabattens starrelse pdidigaunkt, hvor Carl F over for Ruko har
tilkendegivet, at Carl F vil byde pa et konkretjpkt som Ruko forhandler og ikke som EVVA
forhandler.

86. | EU-retten har savel Kommissionen som Domatalgerkendt, at det ikke er forbudt at

foretage defensive pristilpasninger med henblilaipldevare sin faste kundekreds. Prisnedseettelser,
der rettes mod konkurrenters kundekreds er derimer@ problematiské Nar der er tale om en
virksomhed med naesten total kontrol over markedetiaet antages, at bevaegelsesfrineden for en
sadan virksomhed er yderligere begraenset.

87. Pa det tidspunkt, hvor konkurrencen mellem Ruk&VVA (Carl F) har resulteret i en
bygherreafggrelse om, at der skal leveres Rukontéskden af Ruko/Rukos forhandlere tilbudte
projektrabat, skal Carl F som forhandler have sammakighed som Rukos gvrige forhandlere for at
opna leverancen med den pagaeldende projektraf@imsdygherren matte gnske, at leverancen
skal finde sted gennem Carl F. Det bemaerkes, atFCaar en legitim interesse i at veere
leveringsdygtig pa konkurrencedygtige vilkar i ¢k maerkevare som Ruko.

88. Princippet om "meeting competition" kan saleitke paberabes som grundlag for at udgve
diskrimination mellem Rukos egne forhandlere efiéhygherren har truffet afggrelse om, at der
skal leveres Ruko produkter. Pa dette tidspunktaet F at betragte som enhver anden Ruko
forhandler, der har krav pa at kunne konkurrerbgedvilkar med Rukos gvrige forhandlere om
den pageeldende leverance. Dette indebaerer ogsfe tilfeelde, hvor kunden gnsker, at en Ruko
leverance skal finde sted gennem Carl F, skal Rillikgde Carl F leverancen med den samme
projektrabat, som Ruko tilbgd den forhandler, dandt" projektet for Ruko.

89. Konkurrencestyrelsen har formuleret pabudé&uko om at aendre selskabets praksis omkring
ydelse af projektrabatter i overensstemmelse maéw®Reget forslag.

90. Princippet om "meeting competition" kan ligeledkke paberabes som grundlag for at udgve
diskrimination over for Carl F ved projekter for eng udbygninger af bestdende Ruko
lasesystemer, hvor Ruko i praksis har stor sikli@fbeat opna den pageeldende leverance. Ruko
anfarer, at det ikke er korrekt, at det er giveRako bliver laseleverandar ved leverancer til
bestaende lasesystemer, idet Carl F erfaringsiisfatsgger at pavirke kunden til at udskifte
systemet til EVVA. Dermed er Ruko i denne situatiGonkurrence med Carl F/EVVA.
Konkurrencestyrelsen skal ikke afvise, at om- olgygghinger af eksisterende Ruko lasesystemer
kan vaere sa veesentlige, at der foreligger en koekcesituation mellem det eksisterende Ruko
l&sesystem og et nyt EVVA ldsesystem, men detogleere undtagelsestilfsetde



91. Denne konklusion er i overensstemmelse med &fRdiolen bemaerkning om princippet om
"meeting competition" i United Brands-sagémvor Domstolen anerkender, at en dominerende
virksomhed er berettiget til at beskytte sine elgardelsinteresser. Domstolen bemaerker.” Selv om
det[] ikke kan antages, at indtagelse af en dominerstiltiag fratager en virksomhed, der

befinder sig i en sadan stilling, dens ret til eskytte egne handelsinteresser, nar disse angoipes,
selvom denne virksomhed i rimeligt omfang ma téstéulighed for at treeffe sadanne
foranstaltninger, som den finder egnet til at béskyine naevnte interesser, er en sadan adfeerd til
gengaeld ulovlig, nar dens formal netop er at stpdkenisbruge denne dominerende stilling."

92. Jf. punkt 78 har Ruko i adskillige tilfeelderddemindst et direkte i forbindelse med ydelse af
projektrabat, aktivt medvirket til at flytte en kenance fra Carl F til en anden forhandler. Ruko
anfarer, at nar Ruko i nogle tilfeelde har drgféeerandarvalget med entreprengren skyldes det, at
Carl F konsekvent sgger at aendre entreprengregsfVRuko produkter, sa han i stedet veelger
EVVA produkter. Ruko har lov til at imgdega denmmkurrence med saglige midler. Det er i
praksis sket ved at intensivere markedsfgringdRu&b produkter i samarbejde med andre
forhandlere.

93. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemzerke, atfdktiske leverance af et lasesystem netop farst
finder sted, nar Rukos systemkonsulent har gaeatibhggn igennem og designet lasesystemet for
hver enkelt dgr og hver enkelt bruger. Der er sadle om en leverance af et lasesystem, der ikke
umiddelbart kan udskiftes med et tilsvarende EV¥#esystem. Hertil kommer, at leverancen er
bundet op pa en leveringsaftale, som kunden ikkieldetbart kan bryde.

94. Det kan saledes konkluderes, at Ruko ikke me@be sig princippet om "meeting
competition" til at diskriminere mod Carl F som Rulorhandler med hensyn til ydelse af
projektrabatter. Safremt kunden gnsker, at en Rederance skal finde sted gennem Carl F, skal
Ruko tilbyde Carl F leverancen med den samme piraje&it, som Ruko tilbgd den forhandler, der i
farste omgang sikrede projektet for Ruko. Rukosidige diskrimination af Carl F med hensyn til
projektrabatter er en overtreedelse af konkurrenesi® 8 11, stk. 3, nr. 3.

Rukos strategi over for bestaende EVVA lasesystemer

95. Rukos strategi om at afskeerme det danske méok&dl/VA fremgar af adskillige dokumenter:

[.]

Rukos strategi i praksis: 1. Et stgrre byggepraj&dgbenhavn

96. EVVA opnaede leverancen til et starre byggegitdj Kebenhavn. Efterfalgende tilbgd Ruko -
ifalge Ruko pa opfordring fra kunden - at overtagajektet og uden beregning udskifte allerede
installerede EVVA lase og desuden levere restdfisaSystemet til en meget lav pris. Rukos tilbud
blev dog ikke realiseret.

97. Baggrunden for Rukos adfeerd var dels, at dgaepdende byggeprojekt er et prestigeprojekt,
dels at Ruko har leveret naesten alle bygherren® désksystemer og frygtede, at en stgrre andel af
disse systemer kunne blive EVVA systemer. Ruko ranfendvidere, at den pagaeldende Ruko
medarbejder, der havde fremsat tilbudet om at déhomkostningerne til udskiftning af allerede
installerede lase, handlede i strid med Rukosrieteggler.



98. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke, &ibR@argumentation om, at Ruko havde leveret
naesten alle bygherrens andre lasesystemer ogdegieen starre andel af disse systemer kunne
blive EVVA systemer, Klart illustrerer den veesagglbetydning, som Ruko selv tillaeegger
selskabets dominerende stilling for bestaende yasmmer som en i praksis stor sikkerhed for et
supplerende salg ved efterfglgende om- og udvidaldésesystemerne.

99. Ruko anfarer, at til trods for, at Ruko var deedvanlige leverandar af lasesystemer til
bygherren, lykkedes det ikke at undga, at udbygurdyen blev vundet af EVVA.

100. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke,ukbR tilbud til bygherren, der isoleret set var
tabsgivende, havde til formal at forhindre EVVAtiteenge ind pa markedet for lasesystemer.
Séafremt Rukos initiativ var blevet realiseret, &ifVVA havde veeret forhindret i at opna en i
praksis stor sikkerhed for et supplerende salgefefalgende om- og udvidelser af de pageeldende
lasesystemer. Rukos initiativ var saledes et fopsgt afskeerme det danske marked for EVVA.

Rukos strategi i praksis: 2. Udskiftning af et Bestde EVVA lasesystem pa en ejendom i Aalborg
omradet

101. Et bestdende EVVA lasesystem pa en ejendoatbiolg omradet blev udskiftet med et Ruko
lasesystem i forbindelse med et ejerskifte.

102. Ruko anfarer, at selskabet, sa vidt det hané&ukonstateres, ikke deltog i den konkrete sag.
Ruko har ingen konkret viden herom, men findedealase, der synes at veere skiftet ud, nok blev
udskiftet for lasesmedens egen regning af hensiaséismedens mulighed for indtjening ved
fremtidig servicering.

103. Konkurrencestyrelsen skal bemaerke, at demikad Reskrevne adfeerd fra lasesmedens side
ikke forekommer sandsynlig. En sadan lasesmedabi lden risiko, at andre lasesmede, der ikke
har haft omkostningerne i forbindelse med udskifgen af EVVA lasesystemerne, vil have en
omkostningsfordel ved afgivelse af tilbud pa eftevice pa det pageeldende lasesystem. Ruko vil
derimod have fordelene ved enhver udskiftning a¥/B\Wasesystemer med Ruko lasesystemer.

104. Ruko finder, at den Iasesmed, som veelgerskifte et eksisterende system for egen regning,
som modydelse kan aftale, at han har eneretilif#tre service i en arraekke.

105.Konkurrencestyrelsen skal dog fastholde det usamidgyi den af Ruko beskrevne adfaerd fra
lasesmedens side. Slutbrugeren har jo netop aeneflasesystem udskiftet med et andet, der er
derfor ikke grundlag for nogen "modydelse" fra Btuger over for lasesmeden i form af eneret pa
servicering i en arraekke. Den eneste, der med ikkiefar fordel af udskiftningen af lasesystemet,
er leverandgren af det nye lasesystem, dvs. Ruko.

Rukos bemaerkninger til fremstillingen af selskalsttategi over for bestaende EVVA lasesystemer
106. Ruko anfgrer generelt, at de anfgrte inteaperer udelukkende er udtryk for Rukos gnske
om, at EVVA's indtog pa markedet begreenses, ogratghpirerne intet siges om, at der gnskes

anvendt metoder endsige er anvendt metoder, somsbrug af dominerende stilling. [...]

Samlet vurdering af Rukos strategi over for bestaede EVVA lasesystemer



107. Konkurrencestyrelsen skal til [...]
108. [...]

109. [...] Dette har Ruko forsggt i sagen vedregeesidstarre byggeprojekt i Kgbenhavn og som
anfart i punkt 105 er Ruko den eneste, der meckshidd far fordel af lasesmedens initiativ i sagen
fra Aalborg omradet, uanset at udskiftningen armjvékke har fundet sted pa Rukos initiativ.

110. [...] Ruko har saledes haft til formal og wviikg at misbruge selskabets dominerende stilling ti
yderligere at afskeerme markedet for EVVA.

111. Det er slaet fast i EU-praksis, at opkab af@rkurrents produkter for derved at hindre denne

i at vinde terreen pa markedet og opna den fornkdmenercielle goodwill hos aftagere/forbrugere,
kan udgere et ulovligt misbrug, blandt andet i Zdak (1) sagefl. Kommissionen konkluderede,

at Tetra Pak havde udnyttet sin dominerende gfifié de sakaldte "aseptiske" markeder for
maskiner og kartoner til emballering af flydendenedsmidler ved hjeelp af en adfeerd, der tog sigte
pa at udelukke konkurrencen og/eller at drage tshautig fordel af sin stilling til skade for

brugerne.

112. Ruko bestrider, at Ruko har foretaget fordimsteger, som findes i Tetra Pak (Il)-sagen. Ruko
har alene sggt at bevare det stgrst mulige sadgniriark og finder, at det er en helt uunderbygget
hypotese, at Ruko har "opkabt" lasesystemer sayaredrelt tiltag.

113. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerke uioR det konkrete starre byggeprojekt i
Kgbenhavn har erkerfdt at selskabet tilbgd at udskifte et EVVA lasesystg. ]

Rukos strategi i gvrigt

114. Rukos strategi i gvrigt fremgar af felgendkwloenter:

[.]

115. Konkurrencestyrelsen skal ad Rukos garantiéqin@ ar pa lasedele, 10 ar pa hele lase,
safremt samtlige lasedele er Ruko dele) bemeerlstyraisen har fundet, at Carl F's klage over
Rukos garantikoncept ikke giver tilstraekkelig amiggj til undersggelse, da Carl F har imgdegaet
Rukos garantikoncept ved selv at udstede en 1@ademti pa Ruko lasekasser i kombination med
EVVA lasecylindre, jf. konkurrencelovens § 14, stk3. punktum.

116. Konkurrencestyrelsen skal ad Rukos aftaler isessmedene bemaerke, at styrelsens
hgringsnotat indeholdt udkast til palaeeg om at sevidse bestemmelser i Rukos aftaler med
lasesmedene, idet Konkurrencestyrelsen fandt, pdeeldende bestemmelser tilskynder til
maerkeeksklusivitet. Ruko har i sit hgringssvaeetillegivet, at selskabet ikke har indvendinger
mod at preecisere aftalerne som anfart i hgringgtotaen Ruko har bestridt, at aftalernes
formulering har veeret udtryk for noget misbrug. Bsilkeftaler med lasesmedene forudseettes
preeciceret af selskabet og behandles derfor ikkeigdre i naerveerende notat.

117. Konkurrencestyrelsen skal ad Rukos tilskyredafsCarl F og [...] til maerkeeksklusivitet
bemeerke, at bade Carl F og [...] finder Rukos galeerabatsystem diskriminerende. [...]



Rukos generelle bemaerkninger

118.Ruko anfgrer, at selskabets interne papirer ikkedawk for [...] De anfarte interne papirer er
udelukkende udtryk for Rukos gnske om, at EVVA&talg pa markedet begreenses, og der siges
intet om, at der gnskes anvendt metoder endsigevendt metoder, som er misbrug af
dominerende stilling. Saerlig for sa vidt angar dgpia dokument 61 ] - er et godt eksempel pa
udsagn, der fremkommer som forslag, kommentarerfraen medarbejder. Man kan ikke blot ga
ud fra, at der sa er tale om en vedtaget strateni, faktisk farer til konkrete handlinger.

119. Ifglge Ruko bygger Konkurrencestyrelsen tisdin opfattelse pa interne madereferater og e-
mails, hvor Rukos medarbejdere i salgsgruppenditaomn at holde EVVA ude af markedet eller
lignende. Ruko finder, at fordi seelgerne interd@gligdags sprog taler om at holde konkurrenten
ude af markedet, er det jo blot udtryk for en alteiiy konkurrencelyst, hvor Rukos markedsmal
naturligvis er at beholde en sa stor del af markede muligt. Det falger ikke af sddanne lgsrevne
bemaerkninger, at der har veeret tale om misbrugmfrterende stilling for at na dette mal.

120. Ruko finder endelig, at Konkurrencestyrelsemsale af internt materiale vedrgrende Rukos
rabatter til forskellige kundegrupper udtrykker el seelgers overvejelser og forslag. Det betyder
ikke, at Ruko ngdvendigvis har handlet efter daargglinier, eller at dette skulle veere Rukos
strategi.

121. Konkurrencestyrelsen skal hertil bemaerkeagsfsemstillingen naturligt nok bygger pa det
materiale, som styrelsen indsamlede under kontdaltsmgelsen hos Ruko. Ruko har efterfalgende
haft lejlighed til at uddybe og rette faktuelle ygiinger, jf. Rukos brev af 31. august 2001, bilag
samt kommentere en tidligere udgave af naerveerestdg jf. Rukos brev af 5. november 2001,
bilag 2. Ruko har saledes haft mulighed for atesat indsamlede materiale fra
kontrolundersggelsen ind i sin rette sammenheaeng.

122. Hvad angar Konkurrencestyrelsens omtale afrintmateriale vedrarende Rukos indirekte
forbud mod videresalg har Ruko ikke bestridt, aekasser solgt i henhold til den [...] listepris
bliver meerket "OEM" som anfgrt i bilag 11. En detla pageeldende udsagn hidrgrer fra ledende
medarbejdere. Konkurrencestyrelsen finder salddes at Ruko kan fraskrive sig ansvar for aftaler
og adfeerd, der kan henfgres til navngivne ledenelganbejdere ved at henvise til "enkelte saelgers
overvejelser og forslag”, jf. bilag 15, dokumenHertil kommer, at de refererede udsagn er udfart i
praksis.

123. Ruko henviser seerligt til bilag 6, dokumens6in forslag fra en medarbejder, hvor man ikke
blot kan ga ud fra, at der sa ogsa er tale om dtaget strategi, som faktisk fgrer til konkrete
handlinger. Konkurrencestyrelsen skal hertil benggesk notatet er skrevet af en ledende
medarbejder til den administrerende direktar. Dégepldende ledende medarbejder kan antages at
have et seerligt kendskab til, hvilke malsaetningestoategier, som Ruko allerede har vedtaget og
hvilke malsaetninger og strategier, det er releaaifvresla for Rukos administrerende direktgr. Det
er derfor relevant at medtage et bilag, hvor dattktemgar, at [...]

Konklusion

124. Det kan konkluderes, at Ruko gennem en misairgglskabets dominerende stilling, |f.
konkurrencelovens § 11, pa det danske lasemarkehdld til forhandlere og kundegrupper



gennem en raekke tiltag, der samlet sigter pa ajarat konkurrerende laseleverandgrer far nogen
betydning pa markedet.

1 Bilag 17. Assa Abloys hjemmeside: EkspansionssiiaForvarv pa mogna marknader: "Pa
mogna marknader utgor varumarjke, installererad Ib&ale standarder och traditioner betydande
etableringshinder. Pa dessa marknader ar darféarfoav marknadsledande bolag en avgérande
del av ASSA ABLOYs strategi. Det starka kassafldadtar til att finansiera dena expansion.
Forvarven sker med ambitionen att dessa foretaigcip aret efter forvaret skall bidra til
koncernens vinstutveckling per aktie."

2 Bilag 17. Der henvises til note 1.

3 Se ogsa Bilag 17. Assa Abloys hjemmeside, spagiigsgisvar, produktudvikling: "Cirka tva
procent av totalomsatttningen investeras i F&U. NM#alomsattningen bestar til cirka 50 procent
av eftermarknad, det vill sdga komplettering aighda salda lassystem. F&U-budgeten uppgar
darfor till cirka fyra procent av nyférsaljningsoaétsingen vilket ar en mer relevant jamforelse.
Produktutveckling avser ju uteslutande nye produkte

4 Jf. FT 1996-97, tillaeg A, side 3667, venstre tgpal

5 Tabel 1 er alene baseret pa oplysninger fra Ruko.

6 Det er leverandgrens efterfglgende kodning afidgren, der afgar, hvorvidt cylinderen indgar i
et lasesystem eller ej. Den enkelte cylinder kdedes saelges som enten en standardcylinder eller
en systemcylinder og der er derfor tale om de sacyinadre.

7 Elektromekaniske lase er lasekasser, der errfetsyed elektroniske komponenter (f.eks.
motorlase og magnetlase) samt el-slutblik (deratldibridasen, der er neermest darkarmen.
Forskellen i Rukos markedsandel pa rene lasecgingrelektromekaniske lase er den, at der findes
andre leverandgrer af el-slutblik end Ruko.

8 Hotellase er regnet som elektromekaniske lase dier ifalge Ruko normalt er tale om PC-styrede
elektromekaniske kortlase.

9 Produktrabat: Mindstekrav for kgb pr. produktgrefor det pageeldende omsaetningsinterval for
at opna produktgrupperabat.

10 Jf. Michelin mod Kommissionen, sag 322/81, sda®83, s. 3461.

11 Konkurrenceloven med kommentarer af Kirsten heen, side 355.

12 Jf. punkt 26, hvor det fremgar, at muligheddoreudbudssubstitution er meget ringe.

13 United Brand Company mod Kommissionen, sag 28&él. 1978, side 207, preemis 189.

14 Tetra Pak (Il) sagen, EFT 1992 L 72, side 1kp@65, som opretholdt ved dom af 6. oktober
1994, sag T-83/91, Saml. 1994-Il, 755: "Det fremafdde dokumenter, som Kommissionen kom i
besiddelse af under kontrolbesgget den 27. ogg@8ay 1987, og af dokumenterne fra Elopak, at
Tetra Pak ikke har tavet med i hvert fald i ltaligirerne 1975 til 1984 at overveje at anvende
og/eller anvende de mest forskellige metoder tidesgge hindringer i vejen for konkurrencen:
opkab, indrammelse af forskellige finansielle tabkonkurrenters maskiner for at udelukke dem
fra markedet eller fratage dem forretningsreferernoenvendelser til kunder for at forpligte dem til
ikke leengere at anvende bestemte konkurrerendeimeaskonopolisering af specialiserede
reklamemedier; pression pa faelles leverandgreatfetandse leverancer til konkurrenter; forsgg pa
at gve indflydelse pa medlemmer af licitationsugvial offentlige mejerier. De former for praksis,
der i denne beslutning kategoriseres som misbruggm, der bevisligt har fundet sted, dvs.
opkabene af konkurrerende maskiner og forpligtakséit ikke at anvende sadanne (nr. (73), (79)
0g (83)), monopoliseringen af reklamemedier (nj.athfjernelse i Italien af naesten alle
Resolvomaskiner, som udgjorde en betydelig potetntissel pa de aseptiske markeder (nr. 76),



(79) til (83). De bar betragtes som misbrug eftékel 86, for sa vidt som de tog sigte pa at styrk
en allerede dominerende stilling pa de aseptiské&adar og/eller anvende denne stilling til at
udelukke konkurrenter pa de ikke-septiske markelder.skal erindres om, at Domstolen har
stadfeestet kommissionens standpunkt, at en domitenarksomheds blotte indsamling af
oplysninger fra en konkurrerende virksomheds kuodeide priser, som virksomheden tilbgd, som
led i en strategi om at udelukke den pagaeldendsaninhed, udgar misbrug - se preemis 148 i
dommen i sag C-62/86 (nr. (104)). Dette geelder sgatmere praksis som ovenfor beskrevet.

15 Jf. punkt 96.



