


   

 



  

  

  

  



 

  

 

  

  

 



  

 

   

 

 

 

 

 



 

 

 

  



 

  

  

 

 

 

 



 

 

  

  



  

  

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

    

 

  



 

  

 

 

 



STOCKHOLMS TINGSRÄTT DOM T 10057-14 

PARTERNAS UTVECKLING AV TALAN 

Konkurrensverket: 

Bakgrund 

Under åren 2006-2011 var framförallt fyra svenska f6retag ledande på flyttnings

verksamhet i Sverige, nämligen Kungsholms Express & Spedition AB, Alfa, NFB och 

ICM. Dessa fyra bolag var också ledande när det gällde internationella flyttningar åt 

kunder med anknytning till Sverige. 

Svarande bolagen 

Alfa har huvudsakligen agerat som speditör och agent och förmedlat flyttningar inom 

och utom Europa till framförallt företagskunder. Idag är Alfa marknadsledande i 

Norden när det gäller utlandsflyttningar. Förutom utlandsflyttningar erbjuder Alfa även 

relocationtjänster. Utlandsflyttningar och relocationtjänster står tillsammans för mer än 

90 procent av bolagets omsättning. 

NFB var och är fortfarande en ledande aktör inom framförallt kontorsflyttningar inom 

Sverige och arbetar till största delen mot offentlig sektor. Sedan NFB:s utlands

verksamhet köpts av Alfa 2006 bedriver NFB verksamhet enba1t i Sverige. 

/CM förvärvade 2007 dåvarande Kungsholms Express & Spedition AB:s 

utlandsverksamhet. Sedan ICM:s utlandsverksamhet köpts av Alfa 2011 bedriver ICM 

verksamhet enbart i Sverige. Bolagets kunder är främst företag. 

NFB och ICM ingår aktiebolagsrättsligt i olika koncerner men är kopplade till 

varandra. Fram till någon gång runt årsskiftet 2010/2011 hade koncernerna olika ägatre. 

NFB-koncernen ägdes då av och medan ICM var ett 
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publikt bolag. Under åren 2010-2011 förvärvades ICM successivt av Fågelviken lnvest 

AB som i sin tur ägdes av NFB :s ägare och 

Alfas förvärv av NB:s utlandsverksamhet 

Den 28 december 2006 undertecknades ett aktieöverlåtelseavtal enligt vilket NFB 

överlät den del av verksamheten som rörde flyttransporter utanför Sverige samt 

tillhörande magasinering. De materiella tillgångar som ingick i överlåtelsen var av 

mycket begränsat värde. Det Alfa egentligen betalade för var möjligheten att ta över ett 

antal kunder samt att slippa konkurrens under fem år. 

Några kundavtal ingick inte i överlåtelsen. NFB överlät i stället en kundförteckning. 

Vidare informerade NFB genom brev sina avtalskunder om överlåtelsen och 

instruerade sina medarbetare att hänvisa internationella förfrågningar till Alfa. Därefter 

fick Alfa försöka att sälja in företaget och överta kundrelationen. 

Överlåtelseavtalet stadgade även att Alfa var villigt att överta ett antal anställda som 

tidigare arbetat med NFB :s utlandsverksamhet under förutsättning att dessa personer 

accepterade Alfas villkor. Förvärvet var inte villkorat av att personalen skulle 

acceptera Alfas erbjudande. Tvärtom var överlåtelsen konstruerad på ett sätt som 

säkerställde att Alfa inte skulle behöva överta någon personal. 

Aktieöverlåtelseavtalet innehöll en konkurrensklausul som innebar att säljaren, dvs. 

NFB, ägarna och närstående bolag, under en period om fem år inte fick konkurrera 

med Alfa på marknaden för utrikes bohagsflyttningar med hot om att vite annars skulle 

utgå. 
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nyckelpersoner på NFB valde man av arbetsrättsliga skäl att inte överta personalen 

genom NFB International. Det var således ur ett ekonomiskt perspektiv viktigt att vissa 

nyckelpersoner följde med i överlåtelsen. 

I överlåtelsen ingick även know-how i form av: 

- kunskap om kundernas särskilda behov och önskemål avseende tex.

information, service, rutiner och oskrivna regler,

- kunskap om kostnadseffektiva arbetsmetoder (bl.a. resultatfokuserad

uppdragshantering), och

- kunskap om effektiva systemlösningar.

Följande nyckelpersoner med lång branschvana och goda kontakter med 

avtalskunder kom att gå över till Alfa från NFB i och med förvärvet och förde då 

med sig relevant know-how. 

bl.a. key account manager för Ericsson. 

bl.a. key account manager för Försvarsmakten och 

Utrikesdepartementet och med kunskaper om kostnadseffektiva arbetsmetoder. 

ansvarig för NFB :s lager och med kompetens som krävdes för 

att hantera den ökade magasineringsverksamheten som man tog över genom 

förvärvet. 

bl.a. key account manager för Ericsson . 

. speditör. 

Alfas förvärv av ICM:s utlandsverksamltet 

Genom förvärvet av ICM:s utlandsverksamhet kunde Alfa överta nya kunder inom 

utrikes bohagsflyttar och utöka sin närvaro till andra marknader. 

I förvärvet ingick goodwill i form av ICM:s goda renomme. ICM hade ett väl 

inarbetat varumärke och det var därför viktigt för Alfa att reglera att ICM inte skullt� 

kunna starta utrikesverksamheten på nytt och bedriva denna i samma namn som 
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tidigare. Eftersom ICM skulle fortsätta bedriva inrikes flyttverksamhet var det inte en 

framkomlig väg att reglera detta genom att överta varumärket ICM. Parterna inforde 

därför konkurrensklausulen för att säkerställa att säljaren inte skulle agera illojalt och 

sälja verksamheten en gång till. Alfa hade gjort bedömningen att det inte förelåg någon 

risk för att skulle starta utrikesverksamheten på nytt. Alfa bedömde 

dock att det fanns ett behov av att skydda sig mot att utrikes verksamheten skulle säljas 

till någon extern aktör. Mot denna bakgrund gavs konkurrensklausulen en begränsad 

omfattning då den endast skyddade möjligheten att under samma varumärke bedriva 

samma verksamhet som säljaren redan sålt till Alfa. 

I överlåtelsen ingick även know-how i form av 

- kunskap om kundernas särskilda behov och önskemål om avseende tex.

information, service, rutiner och oskrivna regler och

- kunskap om flyttningar till och från Ryssland (en ny marknad).

I denna överlåtelse överfördes inte know how i form av kostnadseffektiva lösningar, 

då sådan kunskap redan hade fåtts genom NFB-affären. 

Alfa hade länge försökt komma in på den ryska marknaden men hade inte lyckats. Det 

var först genom förvärvet av ICM och övertagandet av underleverantören Kimmos 

Flytt och Transport AB som det möjliggjordes för Alfa att komma 

in på den ryska marknaden. 

Följande nyckelpersoner - flera med lång branschvana - kom att gå över till Alfa från 

ICM i samband med förvärvet och förde få med sig relevant know-how: 

, flyttkordinator och kunnig på ett internt data-system, 

kunnig på flyttförsäkringar, 

kunnig på Rysslandsmarknaden, 

kunnig på privatförsäljningar och 

och , kunniga på europaplanering. 
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och tullar. En utrikes bohagsflytt kräver således hög grad av specialistkompetens men 

ger sämre lönsamhet än inrikesverksamhet. 

I utrikesverksamheten hade NFB fyra huvudsakliga kunder; Ericsson, Electrolux, 

Försvarsmakten och Utrikesdepartementet. Dessa tillsammans stod för ca 29,5 

miljoner kr av NFB:s omsättning. Övriga kunder, dvs. utländska och svenska 

privatpersoner samt övriga företag och organisationer med eller utan svensk 

anknytning, stod för ca 13,5 miljoner kr av bolagets omsättning. 

Alfas förvärv av NFB:s utltmdsverksamhet 

Vid tidpunkten för försäljningen av NFB:s utlandsavdelning fanns det fyra stora 

företag verksamma inom utrikesflyttar i Sverige; NFB, ICM, Alfa och Kungsholms 

Express & Spedition AB. Företagen var storleksmässigt ungefär lika stora, även om de 

fokuserade mer eller mindre på utrikesverksamhet. Dessutom fanns det flera 

internationella företag som konkurrerade på den svenska marknaden. 

NFB:s ägare hade redan tidigt under början av 2000-talet försökt 

koncenterera verksamheten till inrikesverksamhet. Både utrikes- och 

inrikesverksamheten var lönsamma men inrikesverksamheten hade bättre marginaler 

och var inte lika betungande. Det fanns emellertid flera anledningar till att 

valde att sälja utrikesverksamheten som hade följande nackdelar: 

- Belastade NFB med mer resor.

Större beroende av andra såsom rederier och utrikesagenter.

- Krav på kunnig och utbildad relationsorienterad personal (dytt).

Svårare att införa och behålla effektiva rutiner.

Sämre betalningstider för utförda uppdrag.

- Större kundförluster.

- Betydande valutarisker.

Sämre kontroll och större krav på stödrutiner samt datasystem.

- Kunder med högre krav.
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- Hårdare konkurrens från utländska aktörer.

T 10057-14 

Det huvudsakliga skälet till försäljningen av utlandsavdelningen var emellertid den 

ökade konkurrensen från internationella aktörer. Den internationella konkurrensen 

hade långsamt ökat från 1990 till 2006. Alfa Laval var det första svenska företaget som 

började köpa tjänster från utländska aktörer. Sedan följde Ericsson och IKEA. 1999 

slogs Astra ihop med Zeneca och upphandlingsavdelningen flyttades till London. De 

utländska flyttföretagen Team Relocations och Crown etablerade sig i Sverige. Vidare 

hade det amerikanska företaget Allied lagt ett bud på NFB. ville dock 

inte sälja då Allied ville köpa hela verksamheten samt kiävde att skulle 

arbeta kvar i företaget i minst fem år. Allt detta gjorde att ville sälja 

NFB:s utlandsavdelning för att kunna lägga resurser på inrikesverksamheten. Han 

kontaktade därför Alfa. 

När NFB:s sålde sin utlandsverksamhet till Alfa ingick följande materiella tillgångar: 

- Anställda.

- Avtal med kunder.

- Tillgång till nätverk av agenter och leverantörer.

- Kundregister.

- Containrar.

- Magasinlådor.

- Ett hyresavtal för lager.

Dessa tillgångar hade ett reellt värde. Alfa betalade således för dessa tillgångar och 

inte för att slippa konkurrens. 

Alfa och NFB avtalade om att personal skulle övergå. Övergången konstruerades på ett 

sätt som gav Alfa rätt att bestämma vilka anställda de ville överta, vilket inte är något 

ovanligt i samband med företagsförvärv. Syftet är att köparen vill överta know-how 

därför endast öve1ia vissa nyckelpersoner. Att parterna särskilt reglerade övergången 

av personal framgår dels av avsiktsförklaringen, dels av aktieöverlåtelseavtalet. Det 
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visar att personalen var en viktig del av affären och dessutom har personal de facto 

börjat arbeta hos Alfa efter förvärvet. Dessa personer hade inte börjat hos Alfa om det 

inte var for att Alfa köpte NFB:s utrikesverksamhet. Förvärvet var således en 

förutsättning för att Alfa skulle kunna överta vissa nyckelpersoner från NFB. 

I förvärvet ingick även goodwill och know-how. Goodwill överfördes till Alfa i form 

av NFB :s goda renomme. Know-how överfördes till Alfa i form av 

- kunskap om kundernas särskilda behov och önskemål avseende t.ex.

information, service, rntiner och oskrivna regler,

- unika arbetsmetoder samt

- effektiva systemlösningar.

Goodwill är ett värde som påverkas av hur marknaden betraktar företaget utifrån. 

Know-how däremot är ett värde som finns inom ett företag. Därför var NFB:s 

kunskaper om kunderna också know-how. För Alfa var kundrelationerna en viktig del 

av förvärvet. För att kunna överta kunderna var det därför viktigt för Alfa att också 

överta relevant personal. De fyra viktigaste kunderna Alfa tog över var Ericsson, 

Electro lux, Utrikesdepartementet och Försvarsmakten. 

Konkurrensverket har också påstått att know-howen inte var specificerad och 

dokumenterad, och därmed inte utgör know-how i den mening som här avses. Det hör 

till sakens natur att sådan know-how inte fullt ut kan beskrivas i avtal eller policy

dokument Men kunskaperna fanns likväl hos NFB. Dessutom har det tagit mer än två 

år att lära sig, förstå och implementera kunskaperna i Alfa. 

Konkurrensklausulen 2006 

Konkurrensklausulen infördes i avtalet av Alfa och i Alfas intresse för att säkerställa 

att Alfa skulle kunna tillgodogöra sig det fulla värdet av sitt förvärv. Alfa gjorde 

bedömningen att och NFB efter försäljningen skulle ha fo11satt tillgång 

till dels samma strategiska know-how om spedition av utrikes bohagsflyttar och om 
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NFB:s kunder som ingick i Alfas förvärv, dels samma goodwill som ingick i Alfas 

förvärv. Därtill hade NFB kvar fyra nyckelpersoner som hade kunskap om utrikes 

verksamheten, bl.a. själv. 

Konkurrensklausulen förbjöd NFB och dess ägare att under fem år efter avtalsdagen 

bedriva bohagstlyttar utomlands. Den effektiva tiden har dock endast varit fyra år och 

tio månader eftersom tillträde var två månader efter avtalsdagen. Även här var det Alfa 

som föreslog att längden skulle vara fem år. Eftersom NFB redan hade beslutat att 

lämna marknaden för spedition av utrikes bohagsflyttar hade längden ingen betydelse 

förNFB. 

Konkurrensklausulen innehöll en vitesbestämmelse som i företagsforvärv får sägas 

vara ovanlig. En normal påföljd för någon som bryter mot en konkurrensklausul är ett 

obegränsat skadeståndsansvar. I detta fall var påföljden endast en nedsättning av 

köpeskillingen om 200 000 kr per år om NFB påbötjade konkurrerande verksamhet 

under klausulens giltighetstid. Det var alltså snarare fråga om en prisjusterings

bestämmelse än en konkurrensklausul. Under de tre år som konkurrensklausulen påstås 

ha varit ogiltig hade alltså påföljden enligt avtalet varit en nedsättning av 

köpeskillingen med maximalt 600 000 kr. 

NFB var efterförsäljningen ingen potentiell konkurrent 

Under den tid konkurrensklausulen påstås ha varit konkurrensbegränsande är det 

relevant att bedöma om Alfa och NFB var potentiella konkurrenter. 

Utgångspunkten för definitionen av en potentiell konkurrent i detta fall är 

kommissionens riktlinjer för tillämpningen av artikel 101 FEUF på horisontella 

samarbetsavtal, p. 10. Där anges bl.a. att 

"Ett företag betraktas som en potentiell konkurrent till ett annat företag om det 

förstnämnda företaget, utan avtal, vid en liten men bestående höjning av relativprisema 
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Detta påstående är felaktigt. Ett företagsförvärv är inte den typ av investering som är 

relevant för bedömningen av vem som är en potentiell konkurrent. Det som är relevant 

för bedömningen är i stället att ett foretag i sin egen verksamhet gör investeringar för 

att gå in på en annan marknad. 

Alfas förvärv av ICM:s utlandsverksamltet 

ICM var en av NFB:s stora konktmenter på inrikesmarknaden. Under våren 2010 fick 

ett erbjudande om att köpa en stor aktiepost i ICM som då var 

börsnoterat. ICM hade ekonomiska problem och såg en möjlighet att 

genomföra ett fientligt förvärv. såg stora möjligheter och synergier 

mellan NFB:s och ICM:s inrikesverksamheter. Han såg vidare att det fanns möjligheter 

att delfinansiera förvärvet genom att avyttra övriga tillgångar. hade 

således redan innan förvärvet bestämt sig för att avyttra ICM:s fastigheter och ICM:s 

utrikesverksamhet. Dessutom hade 

åtgärder i syfte att finansiera förvärvet. 

bestämt sig för att vidta vissa andra 

Innan köpte ICM kontaktade han därför Alfa eftersom försäljningen av 

ICM:s utrikesverksamhet var en viktig del av finansieringen. 

I Alfas förvärv av ICM:s utlandsverksamhet ingick följande materiella tillgångar. 

- Anställda (varav viss personal med särskild nyckelkompetens).

- Avtal med kunder.

- Tillgång till nätverk av agenter av leverantörer.

- Kundregister.

- Containrar.

- Magasinlådor.

Kundavtalen kunde bara överlåtas genom motpartens godkännande. Alfa och ICM 

hjälptes därför åt för att möjliggöra kundövergången, på samma sätt som hade skett vid 

Alfas förvärv av NFB:s utrikesverksamhet. 
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Att personal skulle ingå i överlåtelsen framgår av avsiktsförklaringen som tecknades 

mellan Alfa och ICM under hösten 20 I 0. Enligt överenskommelsen gavs Alfa 

möjlighet att ta kontakt med de anställda och erbjuda dessa personer arbete. Detta 

skedde också varefter några personer började hos Alfa redan under våren 2011. 

Liksom i förvärvet av NFB:s utrikes verksamhet var det även i denna affär viktigt att 

personal med relevant know-how följde med till Alfa. 

I förvärvet ingick även goodwill och know-how. Goodwill överläts i form av ICM:s 

goda renomme och know-how i form av 

- kunskap om kundernas särskilda behov och önskemål, och

- arbetsmetoder och system.

Konkurrensklausulen 201 I 

Till skillnad från konkmTensklausulen från 2006 innehöll denna klausul ingen särskild 

påföljdsbestämmelse. Enligt svensk rätt hade då fullt skadeståndsansvar gällt för 

direkta och indirekta skador. Klausulen hade emelle11id inte någon effekt eftersom den 

endast omfattade bolaget ICM. Det fanns därmed inte några hinder för NFB och Kent 

Hofmann att bedriva konkurrerande verksamhet, så snart konkurrensklausulen från 

2006 löpt ut. Dessutom omfattade klausulen inte verksamhet i Sverige och 

agentverksamhet med utförande i Sverige. 

ICM var efter försäljningen ingen potentiell konkurrent 

Under den tid konkurrensklausulen påstås ha varit konkurrensbegränsande är det 

relevant att bedöma om Alfa och ICM var potentiella konkurrenter. 

Varken eller NFB har efter försäljningen av NFB:s utlandsavdelning 

bedrivit någon utrikesverksamhet. ICM:s utrikesverksamhet avyttrades direkt i 

samband med att tog kontroll över verksamheten vilket innebar att inte 
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vid företagsförvärv har ett legitimt syfte som inte är konkurrensbegränsande. Sådana 

klausuler är inte till sin att skadliga. En begränsning av en säljares rätt att återinträda 

på en marknad som säljaren lämnat genom en företagsöverlåtelse begränsar bara 

konkurrensen om säljaren vill/kan återinträda på marknaden under klausulens 

giltighetstid. 

Ingen konkurrensbegränsande effekt 

Konkunensklausulerna har inte haft, och har aldrig kunnat ha, någon konkurrens

begränsande effekt. 

och NFB tog redan i början av 2000-talet det strategiska beslutet att 

lämna marknaden för utrikes flyttar. Trots att konkurrensklausulen från 2006 löpt ut 

för mer än tre och ett halvt år sedan och konkun-ensklausulen från 2011 inte omfattade 

1 eller NFB, har och NFB inte funnit skäl att ändra 

beslutet om att upphöra att vara verksamma på marknaden för utrikes flyttar. 

Konkurrensverket har påstått att och NFB:s affårsbeslut lätt har 

kunnat ändras. Om och NFB hade velat träda in på marknaden under 

tiden klausulen från 2006 var i kraft hade man utmanat klausulen och trätt in på 

marknaden tidigare än efter fyra år och tio månader. Det fanns inget skäl att tveka i ett 

sådant läge då konsekvensen av att bryta mot klausulen var begränsad till ett mindre 

avdrag på köpeskillingen. Vad gäller klausulen från 2011 har denna inte ens haft 

potentiell konkurrensbegränsande effekt då den endast bundit ICM och dess ägare eller 

närstående bolag. 

NFB och ICM vars utrikes verksamhet haft ett värde på 10 respektive 10,5 miljoner kr 

hade inte kunnat tillföra något märkbart konkurrenstryck på marknaden. 
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Konkurrenskadeavgiflen 

Konkurrensklausulerna kan inte anses utgöra uppsåtliga eller oaktsamma öve1trädelser 

av förbudet mot konkurrensbegränsande avtal. Tvättom har och 

NFB/ICM-gruppen varit säkra på att klausulerna inte skulle ha kunnat fä några 

negativa effekter på konkurrensen, eftersom de inte haft någon som helst tanke på att 

återinträda på utrikesmarknaden. 

I Konkurrensverkets definition av relevant marknad ingår omsättning hos NFB och 

ICM som härrör från spedition av utrikesflyttar, där avtalet tecknats i Sverige av 

svenska eller utländska kunder. Vidare ingår i Konkurrensverkets definition 

omsättning som härrör från spedition av utrikesflyttar för kunder utanför Sverige om 

de varit bundna att använda NFB eller ICM enligt avtal tecknat i Sverige. 

Konkurrensverket har inget underlag för att påstå att någon omsättning hos NFB eller 

ICM ingår i Konkutl'ensverkets definition. Den omsättning som härrör från kunderna 

Ericsson, Electrolux, AstraZeneca m.fl. ska i vart fall inte vara med eftersom de 

fl>retagen upphandlar på en internationell marknad. 

BEVISNING 

Pa1terna har åberopat skriftlig bevisning. 

:-rån Alfa och 

sanningsförsäkran. 

På Konkurrensverkets begäran har 

och hörts som vittnen. 

från NFB/ICM har hörts under 

På svarandebolagens begäran har som vittnen hörts: 
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emellertid gjort gällande att ett återinträde aldrig varit aktuellt och att svarandebolagen 

i tiden efter förvärven inte var potentiella konkurrenter. 

Den fråga som tingsrätten har att ta ställning till är alltså om konkurrensklausulernas 

giltighetstider har varit nödvändiga för genomförandet av förvärven. Som ett första led 

i den prövningen har tingsrätten att ta ställning till vad som ingick i förvärven. 

Alfas förvärv av NFB:s utlandsverksamhet 

NFB och Alfa undertecknade den 5 december 2006 en avsiktsförklaring enligt vilken 

NFB skulle samla all utrikesverksamhet, all utlandsbaserad magasinverksamhet samt 

ett flertal containrar i ett nytt bolag, som skulle överlåtas till Alfa. Vidare skulle NFB 

avhålla sig från att starta upp någon ny form av utrikesverksamhet inom en 

tioårsperiod. 

Genom ett aktieöverlåtelseavtal den 28 december 2006 överlät NFB bolaget NFB 

International AB till Alfa (aktierna tillträddes som det uttryckts den I mars 2007). 

Att överlåtelsen avsåg NFB:s internationella flyttverksamhet framgår av själva avtalet 

enligt vilket överlåtelsen avsåg den del av koncernens verksamhet som rörde 

flyttranspo1ter utom Sverige samt magasinering vid utlandsflyttar. Köpeskillingen 

uppgick enligt avtalet till tio miljoner kr. 

Parterna är överens om att de tillgångar som listas i överlåtelseavtalet, dvs. minst 

40 stycken containrar, 2 000 magasinlådor (varav ett visst antal skulle vara godsfyllda) 

och hyresavtal avseende en lagerlokal, ingick i förvärvet. NFB har uppskattat värdet av 

magasinlådoma till cirka fyra miljoner kr och värdet av containrarna till cirka 1,6 

miljoner kr. Uppskattningen vinner stöd av vad har berättat. 

Parterna är även överens om att NFB:s kundavtal i juridisk mening inte ingick i 

förvärvet, dvs. Alfa trädde inte per automatik i NFB:s ställe som avtalspart i 

kundavtalen. 
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Av överlåtelseavtalet framgår att säljaren NFB, skulle göra sitt bästa för att de kunder 

som omfattades av utlandsverksamheten skulle godta det till Alfa överlåtna bolaget 

som avtalspart. I målet har också framkommit att Alfa erhöll en kundfö1teckning över 

NFB:s utlandskunder .. har berättat att han från januari 2007 fram 

till Alfas övertagande arbetade aktivt med att få över kunder till Alfa. Att överfcfringen 

av kundrelationer var en viktig del av förvärvet har även bekräftats i förhör med 

företrädare för Alfa samt NFB och har inte ifrågasatts av Konkurrensverket. 

Mot bakgrund av NFB:s åtagande, köpeskillingens storlek m.m. står det klart att 

överföringen av kundrelationer representerade ett ekonomiskt värde och var en viktig 

del av förvärvet trots att avtalet inte var villkorat av att NFB:s kunder verkligen gick 

över till Alfa. 

Alfa och NFB har gjort gällande att det i förvärvet ingick även vissa nyckelpersoner 

som var anställda och underleverantör til1 NFB och att dessa personer besatt såväl 

kund- som tjänsterelaterad know-how. 

Av överlåtelseavtalet, under rubriken personal, framgår att köparen Alfa, var villig att 

överta två, eventuellt tre anställda i NFB under förutsättning att dessa accepterade de 

anställningskontrakt som erbjöds. Av den avsiktsförkJaring som ingicks i tiden före 

förvärvet går att utläsa att det vare sig från Alfas eller NFB:s sida fanns någon form av 

överenskommelse om att NFB:s personal skulle övertas av Alfa. Enligt 

avsiktsförklaringen var tanken att den personal som köparen var intresserad av hos 

NFB skulle kunna erbjudas anställning hos Alfa och att säljaren NFB, skulle svara för 

avvecklingen av övrig personal inom NFB :s utlandsavdelning. Enligt Alfa och NFB 

var skälet till dessa skrivningar att Alfa inte ville öve1ta all personal utan endast vissa 

nyckelpersoner. 

Enligt tingsrätten ger varken överlåtelseavtalet eller avsiktsförklaringen stöd för någon 

annan tolkning än att personal inte ingick i förvärvet. Det förhållandet att bland andra 

- vilka bl.a. var key account managers för
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viktiga kunder - valde att gå från NFB till Alfa i samband med förvärvet föranleder 

ingen annan bedömning. har i och för sig berättat att han var med 

på ett möte mellan Alfa och NFB där förvärvet diskuterades och att 

förklarade för honom att det var viktigt att han följde med till Alfa. 

har även sagt att han kontaktades om detta efter avtalsdagen men före tillträdet. Även 

har berättat att den personal som gick över inbegripet 

var en viktig del av förvärvet, men att han inte var insatt i köpet. Enligt såväl 

som ville Alfa vid förvärvet komma åt kunder och personal. 

Utredningen ger dock inte stöd för att förvärvet var beroende av att t.ex. 

tog anställning hos Alfa eller att köpeskillingen skulle ha blivit en annan 

om han valde att inte följa med. har dessutom berättat att han inte 

kände till förvärvet utan kontaktades av Alfa i efterhand och att ett skäl till att han 

började på Alfa var att hans son redan arbetade där. Enligt började 

Alfa kontakta även övrig personal efter årsskiftet, dvs. efter avtalsdagen men före 

tillträdet. 

I avtalet nämns inte något om öveitagande av nyckelpersoner eller know-how. Avtalet 

innehåller inte någon skrivning som tar sikte på överföring av relationer med 

underleverantörer och även - som hos NFB var ansvarig för 

lagerverksamheten har berättat att han blev kontaktad först efter att han fått veta att 

NFB:s utlandsverksamhet skulle säljas. 

Såvitt framkommit motsvarar alltså den köpeskilling som framgår av överlåtelseavtalet 

där angivna tillgångar (inbegripet värdet av åtagandet om överföring av 

kundrelationer) och inget annat. Eftersom varken personal eller relationer med 

underleverantörer kan anses ha ingått i förvärvet kan inte heller kund- eller 

tjänsterelaterade know-how anses ha ingått. 

Tingsrätten ifrågasätter i och för sig inte att den personal och underleverantör som 

valde att gå från NFB till Alfa besatt såväl kund- som tjänsterelaterad kunskap och att 

denna kunskap kom Alfa till nytta. Alfa förefaller dessutom ha haft skäl att anta att ett 
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par "nyckelpersoner" faktiskt skulle gå från NFB till Alfa i samband med förvärvet. 

Även om personalen skulle anses utgöra en del av förvärvet skyddades dock inte den 

kunskap som personalen besatt av konkurrensklausulen i avtalet eftersom personalen 

var fri att ta anställning någon annanstans. Konkurrensklausulen gav dock ett visst 

skydd mot att NFB återanställde personal som gått över, i och med att NFB inte längre 

fick bedriva utrikesverksamhet. 

Enligt tingsrätten är dock den kundrelaterade kunskap, avseende företagsk:undernas 

behov och rutiner m.m., sådan kundkännedom som normalt sett far anses ingå i 

goodwill-begreppet. Den tjänsterelaterade kunskapen, om kostnadseffektiva 

arbetsmetoder och systemlösningar m.m., som bland andra har 

beskrivit är vidare alltför allmänt hållen för att kvalificera som know-how i egentlig 

mening. Detsamma gäller under alla förhållanden den kundrelaterade kunskapen. 

Annat är alltså inte utrett än att forvärvet omfattade en överlåtelse av materiella 

tillgångar och goodwill i form av kundkontakter inbegripet kundlojalitet. Tingsrätten 

återkommer till frågan om branschen präglats av hög kundlojalitet och långa 

kundavtal. 

Alfas förvärv av ICM·s utlandsverksamhet 

Alfa och NFB, som ägde ICM, upprättade en avsiktförklaring den 29 september 2010 

av vilken framgår att ICM:s utlandsverksamhet skulle säljas till Alfa eftersom NFB 

inte önskade driva utlandsverksamheten och även var förhindrat att göra det enligt 

tidigare avtal med Alfa. 

Genom ett avtal om inkråmsöverlåtelse den 1 augusti 2011 överlät ICM sin 

internationella verksamhet till Alfa. Köpesldllingen uppgick, enligt avtalet, till 10,5 

miljoner kr. 
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Parterna är överens om de tillgångar som listas i avtalet, dvs. rättigheterna till 

varumärket "Kungsholms" med alla avledningar, tex. "express & spedition", oavsett 

om de var inregistrerade eller inte, all internationell verksamhet avseende flyttning och 

magasinering av bohag och relocation, oavsett om denna bedrivits i eller utanför 

Sverige ( delvis specificerad i en bilaga till avtalet), magasinlådor och ett kundregister, 

ingick i förvärvet. 

Parterna är också överens om att ICM:s kundavtal i juridisk mening inte ingick i 

förvärvet, dvs. Alfa trädde inte per automatik i ICM:s ställe som avtalspart i 

kundavtalen. Att överföringen av kundrelationer var en viktig del även i detta förvärv 

har framkommit i förhör med företrädare för Alfa samt ICM och har inte ifrågasatts av 

Konkurrensverket. Såvitt framkommit föranledde också förvärvet att Alfa slöt många 

nya företagsavtal med ICM:s tidigare kunder, till exempel med utländska ambassader. 

Alfa och ICM har gjort gällande att det i förvärvet även ingick vissa nyckelpersoner i 

form av anställda eller underleverantörer till ICM som besatt kund- och tjänsterelaterad 

know-how. 

Under rubriken personal i överlåtelseavtalet framgår att ICM, i samband med att 

utlandsverksamheten avvecklats, slutfört erforderliga förhandlingar enligt 

medbestämmandelagen, att all personal sagts upp och att kostnaderna för detta skulle 

bäras av ICM. I avtalet står även uttryckligen angivet att ingen personal därigenom 

övertogs av Alfa. 

Av avsilctförklaringen framgår att Alfa skulle få tillåtelse att kontakta den personal 

som arbetade inom avdelningen för internationella flyttar på ICM:s olika kontor. 

Beträffande övrig personal skulle anställningarna avslutas av NFB som skulle stå för 

eventuella kostnader för det. 

Av ett mötesprotokoll den 14 olctober 2010 från ett möte inom Alfa, vilket hölls med 

anledning av det planerade förvärvet, framgår att det från NFB/ ("från 
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sida") fanns ett önskemål om att fem !CM-anställa i Stockholm skulle erbjudas 

arbete hos Alfa. Av samma dokument framgår att man förväntade sig att konkurrenter 

skulle försöka locka över personal från ICM och att t.ex. Crown kanske skulle försöka 

få över en person. 

Enligt tingsrätten ger varken överlåtelseavtalet, vad den personal som valde att gå från 

ICM till Alfa har berättat eller utredningen i övrigt stöd för någon annan slutsats än att 

personal och relation med underleverantör inte ingick i förvärvet. Alfa förefaller 

tvärtom ha kalkylerat med att viss personal skulle komma att rekryteras av bolagets 

konkurrenter. 

Eftersom personal och underleverantör inte heller ingick i detta förvärv kan eventuell 

know-how som besatts av personer i det överlåtande bolaget ICM, inte anses ha ingått 

i förvärvet. 

Beträffande den kunskap som den personal som ändå valde att gå över till Alfa besatt, 

gör tingsrätten ingen annan bedömning än vad som tidigare redovisats i förhållande till 

Alfas förvärv av NFB:s utlandsverksamhet. Även om personal skulle anses ingå i 

förvärvet utgör alltså den kund- och tjänsterelaterade kunskap som t.ex. 

och har beskrivit inte någon egentlig know-how. 

Förhållandena i branschen (långa kundavtal m.m.) 

Tingsrätten har, som framgår, bedcSmt att båda förvärven endast innefattade överföring 

av goodwill inbegripet kundkontakter, kundlojalitet m.m. Det förhållandet att know

how inte ingick i förvärven medför dock enligt tingsrätten - inte per automatik att 

konkurrensklausuler med längre giltighetstider än två år inte kan vara berättigade. Som 

inledningsvis redovisats måste omständigheterna i det enskilda fallet beaktas och 

längre giltighetstider kan accepteras t.ex. p.g.a. hög kundlojalitet, dvs. om 

kundkretsens köptrohet kommer att bestå under en längre period än två år. 

77 



STOCKHOLMS TINGSRÄTT DOM T 10057-14 

Svarandebolagen har gjort gällande att branschen präglas av hög kundlojalitet och 

långa kundavtal. Alfa har för egen del gjo1t gällande att säljarna NFB och ICM, snabbt 

skulle kunna återvinna sina positioner på marknaden vid ett eventuellt återinträde. 

NFB och ICM å sin sida har gjort gällande att ett återinträde aldrig varit aktuellt och att 

svarandebolagen i tiden efter förvärven inte var potentiella konkmTenter. 

Genom vad bl.a. företrädare för svarandebolagen har berättat står det klart att de för 

svarandebolagen viktigaste kunderna var företagskunder, dvs. utrikes bohagsflyttar av 

anställda inom större företag och myndigheter och att dessa avtal ofta upphandlades 

genom privata anbudsförfaranden eller offentliga upphandlingar. Av utredningen följer 

också att såväl de offentliga som "privata" upphandlingarna ofta avsåg ramavtal och att 

beställningar sedan skedde genom avrop. Såvitt framkommit förekom det att ramavtal 

ingicks med såväl en som flera leverantörer. 

Svarandebolagen har gjo1t gällande att ramavtal i allmänhet ingicks på två till tre år 

med möjlighet till ett till två års förlängning och det har inte ifrågasatts av 

Konkurrensverket. Den utredning som bl.a. Alfa har lagt fram visar också att många 

stora företagskunder var återkommande och att optioner regelmässigt utnyttjades, dvs. 

många avtal hade en längd om fyra till fem år. har uppgett att det bl.a. 

beror på att upphandlingsprocessen är dyr. Flera vittnen, bl.a. key account managers på 

svarandebolagen, har berättat om långvariga kundrelationer och beskrivit branschen 

som en fortroendebransch. Även som ansvarar för Volvos 

upphandlingar av utrikes bohagsflyttar, har framhållit vikten av en god relation mellan 

kund och kundansvarig. Han har berättat bl.a. att Volvo tidigare anlitade ICM men att 

man bytte till GE Solutions i samband med försäljningen av ICM och att GE Solutions 

sta1tades av två av ICM:s före detta anställda. Han har även uppgett att det är möjligt 

att Volvo skulle följa med om de gick till ett annat bolag. Den utredning som Alfa har 

lagt fram visar också att många av de företagskunder som gick till bolaget i samband 

med förvärven var sådana företag vars key account managers tog anställning där. Mot 

den bakgrunden finner tingsrätten det visat att branschen präglats av förhållandevis 

hög kundlojalitet, särskilt i förhållande till key account managers. 
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Konkurrensverket har invänt att NFB och ICM i förhållande till Alfa inte hade någon 

fördel av upparbetad kundlojalitet efter att de lämnat branschen, särskilt eftersom flera 

nyckelpersoner lämnade företagen i samband med förvärven. Enligt verket fanns det 

inte heller något behov av att skydda Alfa mot konkurrens under längre tid än två år 

eftersom bolaget redan var etablerat inom utrikes bohagsflyttar och sådana flyttningar 

utförs regelbundet, dvs. Alfa hade gott om tid att bygga upp egna kundrelationer. 

Enligt verket berättigar inte heller långa avtalstider till längre skydd. 

Tingsrätten delar verkets uppfattning att Alfa som ett redan etablerat bolag, som 

utgångspunkt, inte var i behov av något förstärkt skydd. Genom NFB:s och ICM:s 

kvarvarande kunnande renomme (i NFB:s fall överläts vare sig 

filma eller varumärke), kundkännedom, kontaktnät samt närvaro på angränsande 

marknader (inrikes bohagsflyttar och agentverksamhet) anser dock tingsrätten att Alfa 

var i behov av ett starkare skydd än vad som normalt sett är fallet. 

Å ven om förvärven enligt överlåtelseavtalen - inte innefattade personal har 

tingsrätten ovan godtagit att Alfa haft skäl att räkna med att kunna rekrytera 

åtminstone ett par anställda, bl.a. key account managers från NFB. I avsaknad av ett 

värvningsförbud hade NFB och ICM utan konkurrensklausulerna - kunnat 

återanställa tidigare personal, återuppta verksamheten inom utrikes bohagsflyttar och 

på så sätt vunnit tillbaka en del av de kunder som hade överförts till Alfa genom 

förvärven. Det förhållandet att branschen präglats av förhållandevis långa (i vart fall 

treåriga och i många fall längre) kundavtal medför också att Alfa då hade försatts i en 

svårare situation än vad som hade varit fallet på en marknad där tjänster 

konkurrensutsätts mer regelbundet. 

No1malt sett godtas dock inte längre giltighetstider än tre år ens om know-how ingår i 

förvärvet och den utredning som svarandebolagen har lagt fram om kundlojalitet, 

avtalstidernas betydelse m.m. kan inte anses berättiga till längre skydd än så. Det bör 

också framhållas att löptider på tre år inte generellt kan godtas när ett förvärv endast 

innefattar goodwill. I detta fall får det dock sägas föreligga särskilda omständigheter 
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I detta fall rör det sig emellertid om en ensidig konkurrensklausul med ett begränsat 

tillämpningsområde . .Klausulen hindrar inte NFB från att konkurrera inom inrikes 

bohagsflyttar eller agentverksamhet. 

I ett sådant fall kan det tänkas att köparen, som normalt sett inte har kunskap om vare 

sig säljarens avsikter eller möjligheter till återinträde, i princip alltid har ett intresse av 

att skydda sig från konkurrens från säljaren medan säljaren kan gå med på en 

konkurrensklausul som ett förhandlingsargument, trots att denne inte har avsikt eller 

förutsättningar att återinträda. 

Enligt tingsrätten utgör därför den omständigheten att pa1terna ingått den aktuella 

konkurrensklausulen i sig inte ett tillräckligt bevis för att de i tiden efter förvärvet var 

potentiella konkurrenter. Genom vad och har berättat 

har också framkommit att klausulen kom till på begäran av Alfa. De har även berättat 

att NFB, till skillnad från Alfa, inte företräddes av juridiskt biträde i samband för 

förvärvet. 

Även om subjektiva avsikter inte är av någon avgörande betydelse talar 

omständigheterna för att klausulen ur NFB:s perspektiv inte var av någon större vikt 

eftersom bolaget inte avsåg att återuppta verksamheten inom utrikes bohagsflyttar. 

Tingsrätten har godtagit att en treårig konkurrensklausul var objektivt nödvändig för 

genomförandet av förvärvet p.g.a. NFB:s närvaro på angränsande marknad, 

kvarvarande kundkännedom, kontakter m.m. Det är dock inte samma sak som att NFB 

- efter den tidsperioden - hade incitament och möjligheter, t.ex. personal och andra

resurser, för att återinträda på marknaden för utrikes bohagsflyttar. Bl.a. 

har berättat att NFB ville sälja verksamheten p.g.a. ökad konkurrens och 

minskad lönsamhet. Enligt tingsrätten har det inte framkommit några omständigheter 

som, annat än rent teoretiskt, talar för att det hade varit lönsamt för NFB att 

återanställa personal m.m. för att återuppta verksamheten på nytt. Såvitt framkommit 
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hade NFB även behövt ansöka om medlemskap i internationell branschorganisation 

vilket enligt NFB förutsatte två års branscherfarenhet. 

har berättat att företag på den internationella flyttmarknaden var 

potentiella köpare av såväl NFB som ICM. Han har sagt att bl.a. NFB med en färdig 

organisation kunde rekrytera tillbaka personal från Alfa och få en fungerande 

verksamhet i Sverige. Även har sagt att "alla kan väl komma igång" 

och att det som behövs framförallt är kundunderlag och rätt kompetens. I och med att 

utrikespersonalen sades upp och flera nyckelpersoner lämnade NFB framstår dock 

sannolikheten for att NFB i tiden efter förvärvet skulle köpas upp av någon som ville 

bedriva utrikes bohagsflyttar som låg. 

Vad Konkurrensverket har anfört om att konkurrensklausulen de facto hindrade NFB 

från att bedriva utlandsverksamhet i ICM hör till en effektanalys. 

NFB har dä1till invänt att den sanktion som var knuten till klausulen medförde att den i 

praktiken var verkningslös. Enligt klausulens ordalydelse kan brott mot 

konkurrensförbudet leda till vite om maximalt 200 000 kr per år genom nedsättning av 

köpeskillingen (någon annan tolkning av vitesklausulen har inte lagts fram av 

parterna), dvs. maximalt 400 000 kr på två år. Även om ett avtal med 

konkurrensbegränsande syfte inte behöver efterlevas för att utgöra en överträdelse kan 

det enligt tingsrätten ifrågasättas om en sådan klausul i objektiv mening 

överhuvudtaget kan ha haft någon avskräckande effekt i en situation då säljaren, i det 

här fallet NFB eller dess ägare, hade velat bedriva konkurrerande verksamhet. 

Sammantaget anser tingsrätten att det - med beaktande av de omständigheter som var 

kända när avtalet ingicks - inte kan anses ha framkommit annat än att Alfa och NFB 

endast rent teoretiskt var potentiella konkurrenter i tiden efter förvärvet och att 

klausulen, såsom sanktionen var utformad, inte skulle verka avskräckande i en 

situation då NFB verkligen hade velat återinträda på marknaden för utrikes 

bohagsflyttar. Den analysmetod som anvisats i rättspraxis ger därmed inte stöd för att 
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relevanta produkterna och marknadsföra dem på kort sikt utan att väsentliga 

tilläggskostnader eller risker uppstår. 

T 10057-14 

Vid avgränsningen av den relevanta produktmarknaden måste utbytbarheten grundas 

på en bedömning av alla relevanta omständigheter. Faktorer som kan vara av betydelse 

för bedömningen av frågan om det föreligger substitutionsmöjligheter är t.ex. 

produktens relevanta egenskaper och dess avsedda användning. (Se MD 2013:5, punkt 

182.) 

Av praxis framgår att den geografiska marknaden utgörs av det område inom vilket 

produkten saluförs och där konkurrensförhållandena är tillräckligt enhetliga för att man 

ska kunna bedöma verkan av det berörda företagets ekonomiska styrka. 

Konkurrensverket har gjort gällande att den relevanta marknaden i målet är marknaden 

för spedition av utrikes bohagsflyttningar i Sverige. 

Målet rör bohagsflyttningar och parterna är till att börja med överens om att 

verksamhetsflyttningar, dvs. flyttningar av kontor, lager och arkiv m.m. inte hör till

samma produktmarknad som bohagsflyttningar, dvs. flyttning av personers privata 

bohag. 

Genom vad företrädare för svarandebolagen och flera vittnen har berättat är det utrett 

att bohagsflyttningar efte1frågas dels av privatpersoner, dels av företag och 

myndigheter för deras anställdas räkning. Genom vad bl.a. och 

har berättat är det även visat att inrikes bohagsflyttar är relativt enkla 

att utföra medan utrikes bohagsflyttar är mer komplexa och ställer höga krav på 

speditören, vars roll bl.a. innefattar att samordna flytten, kommunicera med rederier, 

ansvara för tillstånd, försäkringar m.m. Vid utrikesbohagsflyttar krävs även t.ex. mer 

avancerad packningskompetens och kontakter med utrikesagenter. Vid utrikesflyttar 

anlitas nämligen ofta agenter för lokal samordning på ursprung- och destinationsort (i 

de fall speditören inte är etablerad i det landet). Flera vittnen har berättat att 
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agentnätverk har stor betydelse och att det fnns internationella nätverk, t.ex. OMNI 

eller FIDI där medlemmar agerar agenter åt avarandra. Kunder till speditörer såsom 

svarandebolagen utgörs alltså av såväl slutkunder (privatpersoner eller företagskunder) 

som andra flyttningsföretag. Parterna är överens om att agentmarknaden är en separat 

marknad. 

NFB och ICM har dock invänt att den relevanta produktmarknaden är marknaden för 

spedition av utrikes bohagsflyttar för större företag eller organisationer. 

De tjänster - utrikes bohagsflyttningar - som privatpersoner samt företag och 

myndigheter för deras anställdas räkning efterfrågar är desamma. Det föreligger alltså 

ingen skillnad beträffande tjänsternas egenskaper ur efterfrågeperspektiv. 

Som Konkurrensverket har gjort gällande erbjuder också i princip alla flyttnings:företag 

utrikes bohagsflyttningar åt både privat- och företagskunder. Genom vad bl.a. 

har berättat står det dock klart att mindre flyttningsföretag inte deltar i 

offentliga eller privata upphandlingar, dvs. de konkurrerarar inte om flyttningar för 

större företag eller organisationer. Det har även bekräftats av som 

uppgett att det kan vara svårt för mindre flyttföretag att delta i upphandlingar, vilka 

kan avse t.ex. ett femårigt avtalsförhållande och omfatta flera hundra flyttar. 

Denna osäkerhet beträffande den relevanta produktmarknaden påverkar i viss mån 

möjligheten att bestämma den geografiska marknadens storlek. 

Konkurrensverket har gjo1t gällande att den relevanta geografiska marknaden är 

nationell och utgörs av Sverige. Enligt verket vänder sig Sverigebaserade företag och 

organisationer, av bl.a. språkmässiga skäl och då myndigheter måste upphandla "på 

svenska", ofta till företag verksamma i Sverige. Verket har även framhållit att svenska 

kunder får högre prioritering och större inflytande hos svenska företag. 
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Alfa har gjort gällande att den geografiska marknaden är global eller i vart fall 

omfattande den europeiska unionen. NFB har gjot1 gällande att marknaden är 

internationell eller i vart fall nordeuropeisk. 

T 10057-14 

Som Konkurrensverket gjort gällande kan nationella preferenser, tex. för språk samt 

behovet av lokal närvaro, i hög grad bidra till att begränsa det geografiska utrymmet 

för konkurrensmässigt beteende. Verket har till stöd för sin inställning åberopat 

kundlistor och omsättningsstatistik som visar att kunderna till svarandebolagen främst 

var svenska företag och svenska myndigheter. Enligt verket har i upphandlingar 

huvudsakligen speditörer i Sverige lämnat anbud och svenska företag har avtal med 

svenska speditörer. Konkurrensverket har dock inte åberopat någon egentlig utredning 

till stöd för påståendet eller redovisat vilka kunder verket frågat. 

Även konkurrenters och kunders synpunkter på den geografiska marknadens 

avgränsning är av betydelse. På begäran av Konkurrensverket har företrädare för tre 

konkurrerande företag - Aspire Mobility, Crown 

Relocations och numera Örnsköldsviks Stadsbud- hö1ts. Verket har 

vidare hört en kund genom från Volvo. 

har berättat att det är viktigt med lokal närvaro och att stora flyttföretag 

i världen inte är konkurrenter. Man måste ha språkkunskaper och Sverige är en liten 

marknad. Även. har sagt att det är viktigt med lokal närvaro. 

har berättat att företaget Crown öppnade kontor i Sverige 2005 p.g.a. 

att man vann en upphandling. Han har även berättat att det är en fördel med att ha 

kontor i det land där man vill ha kunder. Han har vidare menat att Alfa är den enda 

konkurrenten på marknaden i Sverige. har menat att det är möjligt för 

utländska företag att delta i t.ex. Utrikesdepattementets upphandlingar men att han inte 

vet hur intresset är internationellt. Han har också uppgett att Crown "vunnit" uppdrag 

från SKF genom Crown:s kontor i London och att Ericssons inköpsavdelning finns i 

Rumänien. har sagt att det är möjligt att utländska företag deltar i 
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Ericssons upphandlingar men att han tror att Ericsson vill ha ett svenskt företag som 

leverantör. 

har berättat att Volvo har tre leverantörer av bohagsflyttningar varav 

samtliga har kontor i Göteborg. Fördelen med svenska företag är bl.a. att svenska kan 

användas vid kontakter och att det är lättare att jämföra anbud. Han har även uppgett 

att han då och då får förfrågningar från internationella leverantörer men att dörrarna för 

dem för närvarande är "stängda". 

Mot detta står vad som framkommit om att många svenska och sverigeanknutna 

företag upphandlar flyttjänster från utlandet. Exv. anlitar IKEA sedan början på 2000-

talet det holländska flyttbolaget Voerman för bohagsflyttningar. 

Även om marknaden knappast kan ha varit global med hänsyn till de 

marknadspositioner som svarandebolagen enligt interna dokument ansågs sig ha 

omkring den relevanta tidpunkten talar vad som framkommit för att marknaden under 

den tid som är relevant i målet utvecklat sig till en marknad som är större än Sverige. 

Enligt tingsrätten ger den utredning som Konkurrensverket lagt fram inte säkert 

underlag för att den geografiska marknaden är begränsad till bara Sverige. 

Den bristande utredningen medför att det saknas underlag för att med tillräcklig 

säkerhet fastställa den relevanta marknaden på sådant sätt att det är möjligt att göra 

någon bedömning av om en konkurrensbegränsad effekt kan ha någon märkbar 

påverkan på konkurrensen. Eventuell effekt kan alltså inte, som verket menat, ha varit 

märkbar oavsett marknadsavgränsning. 

På grund härav kan Konkurrensverkets talan inte heller vinna bifall vad gäller 

konkurrenskl�usulen mellan Alfa och NFB. 
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